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Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju je pojav, pri katerem nekoriščenje privlačne 
priložnosti zniža verjetnost koriščenja podobne, a slabše priložnosti v prihodnosti, čeprav je 
ta še vedno objektivno ugodna. Raziskave, ki so preučevale vzroke vztrajanja v neaktivnosti, 
so prihajale do različnih in  včasih nasprotujočih si zaključkov. Namen raziskave je bil temeljit 
pregled dosedanjih študij in na podlagi njihovih pomanjkljivosti načrtovati raziskavo, ki bo 
vključevala vse najpomembnejše potencialne dejavnike, ki vplivajo na pojav. Zanimalo me je, 
ali se na izbranem vzorcu pojavi učinek vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju ter kako na 
pojav vplivajo različni izbrani dejavniki. V raziskavi je sodelovalo 320 mladih odraslih, ki so 
preko spletne povezave dostopali do scenarija, v katerem so si morali predstavljati, da 
nakupujejo letalske karte, nato pa so odgovorili na vprašanja o verjetnosti nakupa, občutkih 
obžalovanja (doživetega obžalovanja, pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti in 
pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti) ter vrednosti, ki jo pripisujejo 
trenutni priložnosti. Eksperimentalni skupini sta se med seboj razlikovali v privlačnosti 
neizkoriščene pretekle priložnosti, udeleženci kontrolne skupine pa so bili soočeni zgolj s 
sedanjo priložnostjo. Rezultati so pokazali, da je vztrajanje v neaktivnosti večplasten pojav, 
saj nanj vplivata tako vrednotenje priložnosti kot tudi obžalovanje, ki ga posamezniki 
pričakujejo, če ne izkoristijo tudi sedanje priložnosti. Vrednotenje in obžalovanje 
predstavljata tudi  mediatorski spremenljivki učinka razlike v privlačnosti med priložnostima 
na vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju. Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju je torej 
pojav, na katerega vplivajo tako kognitivni kot motivacijski dejavniki. Za bolj zanesljive in 
veljavne zaključke o vzročno posledičnih odnosih v ozadju preučevanega pojava pa so 
potrebne še dodatne raziskave. 
 




























Inaction inertia is a phenomenon where bypassing an attractive opportunity in the past 
results in a lower likelihood of acting on a subsequent similar, but less attractive 
opportunity. Research on the causes of inaction inertia has provided us with mixed and 
often incongruent results. The purpose of this study was to review the previous research on 
inaction inertia and design an experiment that would include the majority of all potential 
causes of inaction inertia. My goal was to induce the inaction inertia in both experimental 
groups and examine the effects of various inaction inertia factors. The study was conducted 
on a sample of 320 young adults, who were presented with an online scenario about 
purchasing plane tickets. After reading the scenario, they responded to questions regarding 
four possible causes of inaction inertia: experienced regret, anticipated inaction regret, 
anticipated action regret, and subjective valuation. The two experimental groups differed in 
the attractiveness of the missed opportunity, while the control group had no information 
about the previously missed opportunity. My findings confirmed inaction inertia as a 
multidetermined phenomenon. Anticipated inaction regret and subjective valuation 
emerged as important predictors of action likelihood and both factors also mediated the 
effect of difference in attractiveness on inaction inertia. The studied phenomenon is thus 
influenced by cognitive and motivational factors. However, further studies are needed to 
draw more reliable and valid conclusions about the cause-and-effect relationships behind 
the inaction inertia. 
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V življenju smo nenehno postavljeni v situacije, v katerih moramo sprejemati odločitve. 
Te vplivajo na naše zdravje, partnersko ter družinsko življenje, izobrazbo, kariero in vse druge 
vidike naših življenj. Sprejemanje “pametnih” odločitev je pomembno tudi za delovanje 
sodobne družbe, saj se odločamo o investicijah, hodimo na volitve in vplivamo na življenja 
drugih. V sodobni družbi je pogostost sprejemanja odločitev večja kot kadarkoli prej, prav 
tako je večji tudi pritisk pri sprejemanju osebnih odločitev, saj se številni družbeni in 
sistemski problemi deloma prelagajo na ramena posameznikov. S tem, ko sprejemamo 
“prave” odločitve, ko kupujemo pri “pravih” ponudnikih ali podpiramo določena družbena 
gibanja, se počutimo soodgovorne za trajnostno in demokratično delovanje družbe. Zaradi 
občutka, da so odločitve za naše življenje pomembne, želimo verjeti, da jih sprejemamo (vsaj 
tiste zelo pomembne) premišljeno, racionalno in neodvisno.  
Miselnost, da odločitve sprejemamo na način, da nam te prinašajo čim večjo korist, so 
dolga leta odražale tudi ekonomske teorije odločanja. Ekonomisti so namreč dolgo časa 
predvidevali, da ljudje posedujemo popolno racionalnost in da smo v kompleksnem svetu, ki 
nas obdaja, sposobni popolnega priklica informacij, popolnega načrtovanja in vpogleda v 
naše prihodnje preference. Ekonomija se od drugih ved razlikuje ravno v tem, da 
predpostavlja posameznike kot popolne odločevalce, ki imajo stabilne, dobro definirane 
preference, na podlagi katerih sprejemajo odločitve, ki se s temi preferencami ujemajo 
(Kahneman, Knetsch in Thaler, 1999). Te predpostavke so sicer koristne pri oblikovanju 
ekonomskih modelov odločanja, vendar raziskave vedenjske ekonomije kažejo, da 
posamezniki nismo popolnoma racionalni, zato je pomembno, da poleg ekonomskih 
modelov odločanja upoštevamo tudi izsledke psihologije, da lahko bolje razumemo, 
opisujemo in analiziramo novodobno ekonomsko odločanje (Leiser in Azar, 2008).  
Vedenjska ekonomika se med drugim ukvarja s kršitvami ekonomskih predpostavk. Te 
predvidevajo, da posameznik svoja vedenja izbira izključno na podlagi predvidenih koristi in 
izgub, ki mu jih prinašajo določene odločitve, nanj pa ne bi smele vplivati izkušnje iz 
preteklosti. Tendenca vztrajanja v določeni aktivnosti je psihologiji znana, o tem pričajo 
pojavi, kot so "noga med vrati" (angl. foot in the door effect; večja verjetnost, da posameznik 
izpelje večje dejanje, če je predhodno že opravil manjše dejanje v podobni domeni; 
Freedman in Fraser, 1966), učinek nepovratnih stroškov (angl. sunk cost effect; nagnjenost 
posameznikov, da vztrajajo pri določenem delovanju, če so vanj že vložili denar, čas ali trud; 
Arkes in Blumer, 1985), popustljivost (angl. compliance; predhodno opravljanje nekega 
delovanja lahko poveča zavezanost kasnejšemu delovanju, ki terja večjo ceno) (Beaman, 
Cole, Preston, Klentz in Steblay, 1983), podcenjevanje (angl. low-ball procedure; zavezanost 
nekemu nakupu se ohrani tudi po tem, ko se kasneje ugodnost nakupa zmanjša; Cialdini, 
Cacioppo, Bassett in Miller, 1978), ipd. Kar nekaj pojavov torej priča o tem, da določene 
sprejete oz. koriščene odločitve iz preteklosti povečujejo verjetnost sprejemanja podobnih 
odločitev v prihodnosti. V življenju pa na naše prihodnje odločitve ne vplivajo le pretekle 
izkoriščene, temveč tudi neizkoriščene priložnosti (Barreda-Tarrazona, Jaramillo-Gutierrez, 
Navarro-Martinez in Sabater-Grande, 2014). Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju je 
edinstven pojav, saj se v nasprotju s prej omenjenimi socialnopsihološkimi pojavi izraža v 
zmanjšani pripravljenosti, da posameznik izkoristi ponujeno priložnost, če je v preteklosti v 





Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju 
 
O vztrajanju v neaktivnosti pri odločanju (angl. inaction inertia) govorimo, ko prvotno 
nekoriščenje določene priložnosti vodi do znižanja verjetnosti, da bodo pri posamezniku 
koriščene podobne (a relativno slabše) priložnosti v prihodnje, čeprav so te za njih še vedno 
objektivno ugodne (Tykocinski in Ortmann, 2011; Tykocinski in Pittman, 1998; Tykocinski, 
Pittman in Tuttle, 1995). Na praktičnem primeru to pomeni, da bo posameznik, ki v 
preteklosti ni izkoristil razprodaje, na kateri bi želeno knjigo lahko kupil za 50 % originalne 
cene, kasneje manj verjetno izkoristil 10-odstotni popust na isto knjigo, kot posameznik, ki 
nima informacije o pretekli (neizkoriščeni) priložnosti. 
V svoji pilotni raziskavi so Tykocinski, Pittman in Tuttle (1995) udeležence v izmišljenem 
scenariju obvestili, da niso izkoristili nakupa ugodne ponudbe smučarske karte, ki bi jo 
namesto za polno ceno 100 $ lahko kupili za znižanih 40 $ ali 80 $ (eksperimentalni skupini 
velike in majhne razlike v privlačnosti med priložnostima). Po neizkoriščeni priložnosti so jim 
ponudili novo ugodno ponudbo, karto so tokrat lahko kupili za 90 $. Večina udeležencev se 
ni odločila za nakup znižane smučarske karte za 90 $, s čimer so pokazali vztrajanje v 
neaktivnosti.  
Pojav je posledica primerjave trenutne priložnosti z relativno bolj privlačno priložnostjo 
iz preteklosti, pri čemer neizkoriščena priložnost služi kot referenčna točka pri evalvaciji 
trenutne priložnosti (Butler in Highhouse, 2000; Tykocinski in Pittman, 1998; Tykocinski idr., 
1995; van Putten, Zeelenberg in van Dijk, 2013). Bolj kot je neizkoriščena priložnost 
privlačna, manj je verjetno, da bodo posamezniki izkoristili trenutno priložnost (Pittman, 
Tykocinski, Sandman-Keinan in Matthews, 2007; Tykocinski, Israel in Pittman, 2004;  
Tykocinski in Pittman, 1998; Tykocinski idr., 1995; van Putten, Zeelenberg, van Dijk in 
Tykocinski, 2013; Zeelenberg, Nijstad, van Putten in van Dijk, 2006). Trenutna priložnost pa 
za posameznika ni neprivlačna, temveč ravno nasprotno; če posamezniki niso seznanjeni z 
dejstvom, da v preteklosti niso izkoristili privlačne priložnosti (kontrolna skupina) in jim je 
ponujena le priložnost nakupa smučarske karte, znižane iz 100 $ na 90 $, trenutno priložnost 
ponavadi koristijo, saj je za posameznika objektivno ugodna. 
Pojav je bil prikazan na širokem spektru odločitev. Poleg nakupnega vedenja, kot so 
nakup vstopnic (Arkes, Kung in Hutzel, 2002; Tykocinski idr., 1995; Tykocinski in Pittman, 
2001), kavnih avtomatov (van Putten, Zeelenberg in van Dijk, 2007), avtomobilov (Tykocinski 
idr., 1995), alkohola (Zeelenberg in van Putten, 2005), knjig (Sevdalis, Harvey in Yip, 2006) in 
podobnih dobrin so pojav raziskovali tudi pri odločitvah o najemu stanovanja (Tykocinski in 
Pittman, 1998), igrah na srečo (Tykocinski idr., 1995), menedžerskih odločitvah (Tykocinski 
idr., 2004), odločitvah o menjavi službe (Foster in Diab, 2017), izbiri predmetov na univerzi 
(Pittman idr., 2007) in podobno. Poleg scenarijskega preučevanja so je pojav pokazal tudi v 
borzni simulaciji (Tykocinski in Pittman, 2004) in pri opazovanju dejanskega nakupnega 
vedenja (Tsiros, 2009).  
Večina raziskav pojav sicer preučuje z denarno razliko v privlačnosti med priložnostima, 
vendar razliko v privlačnosti med priložnostima lahko predstavlja  tudi fizična oz. časovna 
razdalja (npr. včlanitev v fitnes center, ki je bližje domu) oz. kakršnakoli drugačna razlika v 
privlačnosti (npr. koriščenje števila kilometrov v programu zvestobe potnikov). 
Ker gre za relativno nov pojem, raziskav na tem področju ni veliko. Najbolj zanimivo 
vprašanje glede preučevanega pojava pa še vedno nima dokončnih odgovorov: kateri so 
vzroki vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju? Zakaj se posamezniki ne odločajo na podlagi 
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objektivnih ugodnosti, ki jih določena priložnost prinaša in pri odločanju ne upoštevajo svojih 
preferenc, kot to predvideva klasična ekonomska teorija?  
 
Vzroki vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju 
 
Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju vodi do izogibanja objektivno privlačnim 
priložnostim, zaradi česar se je potrebno vprašati, kateri so tisti dejavniki, ki pojav sprožajo in 
nudijo vpogled v to, kako preseči omenjeno iracionalnost. Raziskave so že od samega začetka 
poleg samega pojava vsaj posredno preučevale tudi njegove vzroke, izsledki raziskav pa si 
med seboj niso enotni. Vzroke lahko iščemo tako v delovanju kognitivnih kot motivacijskih 
psiholoških mehanizmov (Sevdalis idr., 2006), zato se raziskave med seboj razlikujejo 
predvsem v izboru dejavnikov, ki naj bi sprožile vztrajanje v neaktivnosti. V nadaljevanju so 
predstavljeni ključni vzroki vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju.  
 
Učinek kontrasta razlike v privlačnosti  
 
V pilotni študiji (Tykocinski idr., 1995) so avtorji preučevali, ali na pojav vpliva učinek 
kontrasta razlike v privlačnosti med neizkoriščeno in trenutno priložnostjo. Predvidevali so, 
da posameznik pri sebi “zasidra” vrednost prvotne, neizkoriščene priložnosti, in jo nato 
primerja ter evalvira s trenutno priložnostjo. Učinek kontrasta je v tem primeru določen z 
relativno razliko v privlačnosti obeh priložnosti. Na primeru nakupa smučarske karte je cena 
90 $ manj privlačna, če jo primerjamo z zasidrano ceno 40 $, kot če jo primerjamo z 
zasidrano ceno 80 $, kar je posledica učinka kontrasta razlike v privlačnosti med 
priložnostima (Tykocinski idr. 1995; Tykocinski in Pittman, 2001).  
Pogoj za nastanek učinka kontrasta je že zgolj omemba vrednosti, ki jo posameznik pri 
sebi nato “zasidra”, za kar posameznik ne potrebuje izkušnje nekoriščenja priložnosti. 
Tykocinskijeva in sodelavci (1995) so polovici udeležencev predstavili tipično situacijo 
vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju na primeru nakupa smučarskih kart, drugi polovici pa 
so predstavili informacijo o znižanih smučarskih kartah v Kanadi. V pogoju, kjer so udeleženci 
v preteklosti imeli možnost nakupa smučarskih kart (saj so mu bile te prostorsko dostopne), 
vendar je niso izkoristili, so udeleženci pokazali vztrajanje v neaktivnosti, v pogoju, kjer 
priložnost posameznikom zaradi velike razdalje ni bila dostopna, pa do pojava ni prišlo. Do 
enakih zaključkov sta prišla tudi Tykocinskijeva in Pittman (2001), ki sta ugotovila, da je po 
tem, ko so udeleženci ugotovili, da je bila privlačna priložnost ugodnega izleta v Toskano 
posledica oglaševalske tiskarske napake, prišlo do zmanjšanega učinka vztrajanja v 
neaktivnosti. Če bi bil vzrok vztrajanja v neaktivnosti učinek kontrasta, bi le omemba 
vrednosti (ne glede na realno možnost koriščenja priložnosti) zadostovala za zasidranje 
vrednosti priložnosti in posledično zmanjšano verjetnost koriščenja priložnosti. Rezultati 




Tykocinski idr. (1995) so poleg učinka kontrasta preverjali tudi, ali je vztrajanje v 
neaktivnosti pri odločanju posledica poskusa zmanjšanja kognitivne disonance. Kognitivna 
disonanca se nanaša na posameznikovo nekonsistentnost v svojih stališčih, prepričanjih in 
vedenjih (npr. nekdo ima zelo rad slaščice, a se zaveda, da je sladkor škodljiv za zdravje). Ker 
kognitivna disonanca posamezniku prinaša osebno stisko, je motiviran, da jo zmanjša. Ker je 
12 
 
bil posameznik v preteklosti pri svoji odločitvi “neaktiven” oz. priložnosti ni izkoristil, vedenja 
ne more spremeniti, zaradi česar poskuša disonanco razrešiti s spreminjanjem lastnih misli. 
Posameznik se z mislimi, kot so “tam tako ali tako ne maram smučati, tako da mi je vseeno, 
da priložnosti nisem izkoristil” prepriča, da mu priložnost že v preteklosti ni bila všeč, s tem 
pa samemu sebi obrazloži svoje iracionalno vedenje in disonanco, ki ga spremlja (Tykocinski 
idr., 1995, van Putten idr., 2013). Ko se mu ponudi podobna, a manj privlačna priložnost, pri 
takem razmišljanju vztraja in priložnosti ponovno ne izkoristi. Pri evalvaciji neizkoriščene 
priložnosti se posameznik na tak način prepriča, da se je v danem trenutku odločil pravilno, 
zato tudi v prihodnje nima potrebe po spreminjanju lastnih stališč. Ker je kognitivna 
disonanca posledica lastne neaktivnosti, je neskladnost večja v pogoju z veliko razliko v 
privlačnosti med priložnostima, saj imajo posamezniki v tem primeru večjo potrebo po 
razlagi lastnega iracionalnega vedenja iz preteklosti (Tykocinski idr., 1995).  
Predpogoj nastanka kognitivne disonance med vedenji in razmišljanji je osebna 
odgovornost, ki jo posameznik čuti za določen izid. Če se posameznik ne počuti odgovornega 
za določen izid, namreč ni motiviran, da pri sebi išče razlago svojega iracionalnega vedenja. 
Tykocinskijeva in sodelavci (1995) so pri preučevanju, ali na pojav vpliva kognitivna 
disonanca, polovici udeležencev predstavili scenarij vztrajanja v neaktivnosti, v katerem 
priložnosti v preteklosti niso izkoristili zaradi lastne krivde (posamezniki so vstopnice pozabili 
kupiti pravočasno), s čimer so pri posameznikih umetno ustvarili visoko stopnjo osebne 
odgovornosti, druga polovica pa priložnosti v preteklosti ni koristila zaradi zunanjih okoliščin, 
na katere niso imeli veliko vpliva (v času, ko so na določeni lokaciji prodajali vstopnice, so bili 
posamezniki na družinskih počitnicah), s čimer so umetno ustvarili nizko stopnjo osebne 
odgovornosti. Ugotovili so, da stopnja, do katere se posamezniki počutijo osebno odgovorni 
za nekoriščenje priložnosti, ni imela statistično pomembnega učinka na verjetnost koriščenja 
trenutne priložnosti. Do enakih zaključkov so prišli tudi Zeelenberg in sodelavci (2006). Ker 
brez občutka osebne odgovornosti kognitivna disonanca ne more nastati, so s tem pokazali, 




V nasprotju s teorijo kognitivne disonance, ki zagovarja, da posamezniki ponovno 
evalvirajo pretekle odločitve in zavoljo notranjega miru spreminjajo lastne preference, 
teorije obžalovanja (Bell, 1982; Loomes in Sugden, 1982) trdijo, da posamezniki ne 
spreminjajo lastnih preferenc, temveč stremijo k zmanjšanju občutkov obžalovanja (Reb, 
2008; Zeelenberg in Beattie, 1997).  
Ko so posamezniki soočeni z izbiro, premislijo o vseh pridobitvah in izgubah, ki jih 
prinašajo določeni izidi odločitve. Poleg upoštevanja le osnovne pričakovane koristi, kot to 
predvideva klasična ekonomska teorija, posamezniki upoštevajo tudi pričakovane čustvene 
odzive na odločitev (Bell, 1982; Loomes in Sugden, 1982; Park in Hill, 2018; Sevdalis idr., 
2008). Posameznik, ki v preteklosti ni izkoristil zanj dobre priložnosti in se sedaj sooča s 
slabšo, se spopada z izgubo, ki je zanj tako ekonomska kot psihološka. Če bi posamezniku 
predlagali, da izkoristi trenutno priložnost, saj se tako lahko izogne morebitnim nadaljnjim 
finančnim izgubam (priložnost je zanj še vedno objektivno ugodna), s tem prezremo 
psihološko izgubo, ki bi jo taka odločitev lahko imela za posameznika, tj. obžalovanje 
(Tykocinski, idr., 2004).  
Obžalovanje je negativno čustvo, ki nastane kot posledica protidejstvenih misli oz. “če bi 
le …” misli, ki sledijo kognitivni primerjavi alternativ realnosti (Kahneman in Miller, 1986; 
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Tsiros, 2000; Tsiros, 2009; van Dijk in Zeelenberg, 2005; Zeelenberg, 1999b). Protidejstvene 
misli so misli o alternativnih realnostih, ki bi se lahko zgodile, če bi se v določenem trenutku 
v preteklosti odločili drugače (Kahneman in Tversky, 1984). “Če bi le …” misli so za 
posameznika ponavadi neprijetne, saj ilustrirajo, kako bi se posameznik lahko izognil 
nezaželenim izidom, zato so povezane z negativnimi čustvi, kot sta samoobtoževanje in 
obžalovanje (Tykocinski in Pittman, 2001; Zeelenberg, van Dijk, van der Pligt, Manstead, van 
Empelen in Reinderman, 1998).  
Primerjava neizkoriščene boljše priložnosti in trenutne slabše priložnosti sproži miselni 
proces, ki je za posameznika neprijeten, zato se posameznik obotavlja pri procesiranju 
dodatnih informacij, oz. je pri izbiri informacij selektiven, da se te skladajo z njegovimi 
prepričanji in ga obvarujejo pred aktivacijo negativnih občutij (Tykocinski in Pittman, 1998; 
Tykocinski in Pittman, 2001; Tykocinski idr., 1995); gre za strategijo regulacije intenzitete 
negativnih čustev (Shani in Zeelenberg, 2012). Z neizkoriščenjem priložnosti se izogiba 
odločanju oz. spreminjanja statusa-quo, s čimer se posameznik izogne tudi primerjavi 
trenutne priložnosti s prejšnjo oz. boljšo, zato da ne občuti obžalovanja, ki se mu izogiba 
(Anderson, 2003; Kumar, 2004; Tykocinski in Pittman, 2001). Vztrajanje v neaktivnosti zato 
velja tudi za tendenco izogibanja odločanju (Anderson, 2003; Kumar, 2019; Otto, Clarkson in 
Kardes, 2016).  
Odločanje na podlagi predvidenih čustvenih odzivov je za posameznika v večini 
funkcionalno, saj vodi do učenja in bolj poglobljenega procesiranja informacij, zaradi česar 
posameznik v prihodnje sprejema boljše odločitve (Reb, 2008), po drugi strani pa lahko vodi 
do zmanjšanega učenja iz izkušenj, disfunkcionalne prokrastinacije in izogibanja odločanju, 
med drugim tudi do vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju (Reb, 2008; Zeelenberg in Beattie, 
1997).  
Že Tykocinski in njeni sodelavci (1995) so predvidevali, da na pojav vztrajanja v 
neaktivnosti vpliva obžalovanje, vendar niso znali zaključiti, katero od obžalovanj (doživeto 
ali pričakovano) igra pomembnejšo vlogo. Tykocinski in Pittman (1998) sta zaključila, da “ne 
moreta reči, kateri od teh dveh procesov, beg pred trenutnim ali izogibanje prihodnjemu 
obžalovanju, motivira vztrajanje v neaktivnosti” (str. 615). Raziskave, ki so preučevale razloge 
za vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju se tako teoretično kot empirično razlikujejo v tem, 
katero obžalovanje so predpostavile kot glavni vzrok pojava. Nekatere so razlog iskale v 
izogibanju občutku obžalovanja, ki so ga posamezniki čutili v preteklosti, druge v izogibanju 




Nekateri raziskovalci (npr. Arkes idr., 2002; Kumar, 2004; Tykocinski in Pittman, 1998) 
predvidevajo, da je ključni vzrok vztrajanja v neaktivnosti beg pred doživetim obžalovanjem, 
tj. obžalovanjem, ki ga odločevalci občutijo, ko ozavestijo, da niso izkoristili ugodne 
priložnosti.  
Ko je posameznik soočen z novo priložnostjo, ki je objektivno slabša od pretekle, se 
počuti, da je bil v preteklosti neučinkovit odločevalec, zaradi česar mora sedaj za enako 
priložnost plačati več denarja. Trenutna priložnost predstavlja dovolj močno iztočnico za 
priklic spomina neizkoriščene priložnosti, s čimer posameznik prikliče tudi doživeto 
obžalovanje, ki ga je občutil v preteklosti. S tem, da posameznik avtomatično ne izkoristi 
trenutne priložnosti, zaustavi miselni proces, ki bi, če bi se nadaljeval, verjetno vodil do 
ponovnega občutka doživetega obžalovanja (Butler in Highhouse, 2000; Sevdalis idr., 2006; 
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Tykocinski in Pittman, 1998; Tykocinski idr., 1995). Doživeto obžalovanje v večini primerov 
služi kot funkcionalno čustvo (Zeelenberg, 1999b), saj posamezniku signalizira napake v 
njegovem vedenju. Po doživetem obžalovanju posamezniki (ponavadi) prilagodijo svoje 
vedenje, da se v prihodnje izognejo ponovnemu občutku obžalovanja.  
Vpliv doživetega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti pa je odvisen od njegove 
intenzitete. Če je doživeto obžalovanje prešibko, ga posameznik pri sebi ne zazna, zato ne 
vpliva na njegovo verjetnost koriščenja priložnosti. Če je po drugi strani doživeto obžalovanje 
premočno, posameznik čustvo inhibira, pri čemer prav tako ne vpliva na njihovo verjetnost 
koriščenja priložnosti. Sevdalis idr. (2002) so zato mnenja, da se vpliv doživetega obžalovanja 
pojavlja le v pogoju z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima.  
Arkes idr. (2002) so predvidevali, da če za pojavom stoji doživeto obžalovanje, potem se 
morajo razlike v obžalovanju odražati v razlikah verjetnosti koriščenja priložnosti. V treh 
eksperimentih so pokazali, da doživeto obžalovanje vpliva na verjetnost koriščenja 
priložnosti, saj so udeleženci, ki so izkazali več doživetega obžalovanja, izkazali tudi več 
vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju. Doživeto obžalovanje se je (poleg vrednotenja 
priložnosti) pokazalo tudi kot pomemben mediator odnosa med velikostjo razlike v 
privlačnosti med priložnostima in verjetnosti koriščenja priložnosti. Do podobnih zaključkov 
je prišel tudi Kumar (2004), pri katerem se je doživeto obžalovanje v vseh treh eksperimentih 
pokazalo kot pomemben napovednik verjetnosti koriščenja priložnosti, v prvem 
eksperimentu pa je doživeto obžalovanje tudi mediiralo odnos med verjetnostjo koriščenja 
priložnosti in velikostjo razlike v privlačnosti med priložnostima. Sevdalis idr. (2006) so 
učinek doživetega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti odkrili le v skupini z majhno 
razliko v privlačnosti med priložnostima, kar so pripisali funkcionalnosti obžalovanja. 
Zeelenberg idr. (2006) se z ugotovitvami Arkesa idr. (2002) niso strinjali, saj so bili 
mnenja, da če doživeto obžalovanje povzroča vztrajanje v neaktivnosti, potem bi morale 
spremenljivke, ki vplivajo na obžalovanje, vplivati tudi na verjetnost koriščenja priložnosti. 
Na nobenem od petih eksperimentov, pri katerem so preučevali dejavnike, ki vplivajo na 
obžalovanje (osebna odgovornost, unikatnost priložnosti, časovna razlika med priložnostima, 
poglobljeno razmišljanje) niso pokazali pomembnega učinka obžalovanja na vztrajanje v 
neaktivnosti. Tudi rezultati Liu idr. (2011) niso podprli pomembnega učinka doživetega 




Teorija obžalovanja predvideva, da posameznik neprestano stremi k zmanjševanju 
občutkov obžalovanja. Poleg obžalovanja, ki ga je posameznik doživel v preteklosti, na 
njegove vedenjske vzorce vpliva tudi pričakovanje obžalovanja, ki ga bo potencialno občutil v 
prihodnosti (Hetts, Boninger, Armor, Gleicher in Nathanson, 2000). Če se posameznik po 
nekoriščenju priložnosti srečuje z njenimi opomniki, se razmišljanju o neizkoriščeni 
priložnosti ne more izogniti, zato vztrajanje v neaktivnosti ne predstavlja več učinkovite 
obrambe pred občutki obžalovanja in vodi do večje verjetnosti koriščenja priložnosti 
(Sevdalis idr., 2008; Tykocinski in Pittman, 1998, 2001; Tykocinski idr., 1995). To še posebej 
velja, če je razlika v privlačnosti med priložnostima velika, saj se posamezniki takrat bolj 
verjetno poslužujejo protidejstvenih misli (Tykocinski in Pittman, 1998).  
Ločujemo dve obliki pričakovanega obžalovanja: pričakovano obžalovanje ob koriščenju 
priložnosti in pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti. Pričakovano obžalovanje 
ob koriščenju priložnosti je obžalovanje, ki ga posamezniki pričakujejo, če bodo trenutno 
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priložnost koristili, pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti pa obžalovanje, ki ga 
pričakujejo, če trenutne priložnosti ne bodo koristili (Sevdalis idr., 2006; Zeelenberg idr., 
2006).  
Ko se posameznik s priložnostjo sooča prvič, bo pri svoji odločitvi upošteval pričakovano 
obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti (posameznik ne bo upošteval pričakovanega 
obžalovanja ob koriščenju priložnosti, saj mu v tem primeru ta še ne bo predstavljal 
opomnika neizkoriščene priložnosti). Ker so posamezniki nagnjeni k izogibanju neprijetnim 
izkušnjam obžalovanja, višje pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti 
napoveduje večjo verjetnost koriščenja trenutne priložnosti. Če posameznik prvotne 
priložnosti ne koristi in je nato soočen z novo podobno, a slabšo priložnostjo, ponovno 
pretehta čustvene posledice svoje odločitve. Tudi pri trenutni priložnosti razmišlja o 
obžalovanju, ki ga bo čutil, če trenutne priložnosti ne bo koristil, vendar bo tokrat več 
pozornosti posvetil tudi pričakovanem obžalovanju ob koriščenju priložnosti, saj koriščenje 
trenutne priložnosti posamezniku lahko služi kot opomnik, da je bil v preteklosti 
nekompetenten odločevalec. Višje pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti 
napoveduje manjšo verjetnost koriščenja trenutne priložnosti.  
Učinek pričakovanega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti je torej posledica učinkov 
obeh pričakovanih obžalovanj, ki imata nasprotujoča si učinka na verjetnost koriščenja 
priložnosti (Sevdalis idr., 2006), posameznik pa se ponavadi odloči za tisto odločitev, pri 
kateri predvideva najmanjše (skupno) obžalovanje (Reb, 2008; Zeelenberg, 1999a). 
Posameznik z visokim pričakovanim obžalovanjem ob nekoriščenju priložnosti in zmernim 
pričakovanim obžalovanjem ob koriščenju priložnosti bo na primer bolj verjetno koristil 
trenutno priložnost kot nekdo z nizkim pričakovanim obžalovanjem ob nekoriščenju 
priložnosti in zmernim pričakovanjem ob koriščenju priložnosti.   
Tykocinski in Pittman (1998) sta z vrsto eksperimentov preverjala, ali razlog za vztrajanje 
v neaktivnosti stoji v izogibanju pričakovanemu obžalovanju. V enem od eksperimentov sta 
ugotovila, da bi študentje, ki niso izkoristili najema stanovanja blizu fakultete, manj verjetno 
najeli stanovanje, ki je bilo od fakultete bolj oddaljeno. Ta učinek je bil izničen, ko so 
študentom povedali, da se bodo vsak dan na poti do fakultete peljali mimo velike verande 
stanovanja, ki ga niso najeli v preteklosti (Tykocinski in Pittman, 1998; eksperiment 2). V 
takem primeru bi bili posamezniki vsak dan opomnjeni na neizkoriščeno priložnost in na 
slabo odločitev v preteklosti, zato jim nekoriščenje priložnosti ne omogoča več učinkovitega 
pobega pred obžalovanjem; priložnost zato koristijo, saj je za njih ugodna. 
Vpliv pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti na vztrajanje v neaktivnosti 
sta preučevala Butler in Highouse (2000), pri čemer so njuni rezultati sicer nakazovali na vpliv 
pričakovanega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti, vendar učinek ni bil statistično 
pomemben. Do podobnih zaključkov sta prišla tudi Tykocinski in Pittman (2001), pri katerih 
so udeleženci v pogoju z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima izrazili več 
obžalovanja in manjšo verjetnost koriščenja priložnosti kot v pogoju z majhno razliko v 
privlačnosti med priložnostima, vendar povezava med obžalovanjem in verjetnostjo 
koriščenja priložnosti ni bila pomembna. Sevdalis idr. (2002) so pomembne učinke 
pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti pokazali le v pogoju z veliko razliko v 
privlačnosti med priložnostima, medtem ko se je pričakovano obžalovanje ob koriščenju 
priložnosti kot pomemben napovednik verjetnosti koriščenja priložnosti pokazal tako v 
raziskavi Leeja (2018) kot v raziskavi Liu idr. (2011). Pri slednji se je pričakovano obžalovanje 
ob koriščenju priložnosti pokazalo tudi kot pomemben mediator odnosa med velikostjo 
razlike v privlačnosti med priložnostima in verjetnostjo koriščenja priložnosti. Raziskavi 
16 
 
Arkesa idr. (2002) in Zeelenberga idr. (2006) kljub preučevanju nista odkrili pomembnega 
učinka pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti na vztrajanje v neaktivnosti pri 
odločanju.  
Raziskava Sevdalisa in sodelavcev (2006) je bila za raziskovanje vpliva pričakovanega 
obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti ključnega pomena, saj so prvi opredelili obe vrsti 
pričakovanega obžalovanja. Ker procesa posameznika “vodita” v dva različna vedenjska 
vzorca, pri posamezniku pa delujeta istočasno, so raziskovalci želeli preveriti, ali so določeni 
dejavniki v različnih eksperimentalnih pogojih bolj oz. manj dominantni. V pogoju z veliko 
razliko v privlačnosti med priložnostima sta se kot pomembna napovednika verjetnosti 
koriščenja priložnosti pokazala le pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti in 
pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti. Avtorji so ponudili razlago, da so se v tem 
pogoju udeleženci primarno usmerili na ocenjevanje čustvenih posledic, ki so jih predvidevali 
za svoje odločitve v prihodnosti. V pogoju z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima 
pa so avtorji odkrili drugačne napovednike verjetnosti koriščenja priložnosti; poleg 
pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti so udeleženci v tem pogoju 
upoštevali tudi doživeto obžalovanje. Drugi dve raziskavi, ki sta preučevali vpliv 
pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti na vztrajanje v neaktivnosti, sta 
odkrili vpliv dejavnika na verjetnost koriščenja priložnosti (Lee, 2018; Tsiros, 2009), pri čemer 
se je pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti pokazal tudi kot pomemben 




Preučevanje obžalovanja predstavlja prvi uspešen poskus ugotavljanja vzrokov vztrajanja 
v neaktivnosti pri odločanju. Raziskovalci so se leta po potrjenih učinkih obžalovanja posvetili 
ponovnemu preučevanju vpliva vrednosti priložnosti na pojav vztrajanja v neaktivnosti pri 
odločanju. Kljub temu, da so raziskave pokazale, da pojav ni le posledica učinka kontrasta 
razlike v privlačnosti med priložnostima, to še ne pomeni, da privlačnost neizkoriščene 
priložnosti na posameznika ne vpliva na kakšen drugačen način (van Putten idr., 2013). 
Vrednost neizkoriščene priložnosti namreč predstavlja izhodišče za primerjavo neizkoriščene 
priložnosti s trenutno priložnostjo, na podlagi katere se odločevalec odloča o pravični 
vrednosti priložnosti in lahko pri posamezniku sproži razvrednotenje trenutne priložnosti 
(Arkes idr., 2002; Zeelenberg idr., 2006).  
Vrednotenje priložnosti predstavlja proces, pri katerem posameznik ovrednoti, koliko je 
določena priložnost vredna, temelji pa na posameznikovem osmišljanju razlike med 
neizkoriščeno in trenutno priložnostjo. Priložnost ocenjuje na podlagi informacijske 
vrednosti, ki jo priložnost nosi (Inman, Dyer in Jia, 1997). Do razvrednotenja priložnosti tako 
pride le, ko neizkoriščena priložnost služi kot zadostna informativna referenčna točka za 
primerjavo priložnosti. Priložnost, ki je bila v določenem trenutku ponujena kot zelo (ali celo 
preveč) dobra kupčija, lahko posamezniki kasneje zaznavajo kot manj vredno (Arkes idr., 
2002), saj dejstvo, da je bila v preteklosti ponujena za nižjo ceno, signalizira, da trenutna 
priložnost ni vredna trenutno zahtevane cene (Anderson, 2003; Tykocinski in Ortmann, 
2011). Plačati trenutno ceno za posameznika pomeni osebno izgubo, ljudje pa smo nagnjeni 
k izogibanju občutku izgube (Kahneman in Tversky, 1979). Bolj kot je neizkoriščena priložnost 
privlačna, bolj je verjetno, da bo trenutna priložnost zaznana kot predraga (Arkes idr., 2002). 
Ko zaradi kateregakoli razloga razlika med priložnostima ni dovolj informativna oz. ko ne 
obstajajo verodostojni razlogi, zakaj je bila prvotna cena toliko ugodnejša, posameznik 
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priložnosti ne razvrednoti (Zeelenberg idr., 2006). Privlačnost neizkoriščene priložnosti je 
manj informativna, ko si trenutna in neizkoriščena priložnost nista podobni (npr. ko gre za 
drugega ponudnika priložnosti) ali ko neizkoriščena priložnost ni zadosti informativna glede 
“normalne” cene priložnosti (npr. ko gre za promocijsko vrednost priložnosti zaradi obletnice 
potovalne agencije) (Zeelenberg idr., 2006). Po drugi strani lahko posamezniki z 
nekoriščenjem trenutne priložnosti izvajajo samonadzor, ker jim dejstvo, da je bila priložnost 
v preteklosti ponujena za nižjo ceno, signalizira, da se podobna priložnost lahko ponovno 
pojavi (Anderson, 2003; Tykocinski in Ortmann, 2011).  
Arkes in sodelavci (2002) so bili prvi, ki so predvidevali, da na pojav vztrajanja v 
neaktivnosti pri odločanju vpliva tudi informacijska vrednost neizkoriščene priložnosti. 
Ugotovili so, da neizkoriščena priložnost poleg doživetega obžalovanja sproži tudi devalvacijo 
trenutne priložnosti, saj so bili udeleženci v pogoju z veliko razliko v privlačnosti med 
priložnostima mnenja, da je trenutna priložnost predraga. Mediacijske analize so pokazale, 
da tako doživeto obžalovanje kot vrednotenje priložnosti mediirata odnos med verjetnostjo 
koriščenja priložnosti in razliko v privlačnosti med priložnostima. Na rezultatih Liu idr. (2011) 
sta se po drugi strani kot mediatorja odnosa pokazala pričakovano obžalovanje ob koriščenju 
priložnosti in vrednotenje priložnosti. Vrednotenje priložnosti se je kot edini pomemben 
dejavnik vztrajanja v neaktivnosti pokazal v študiji Zeelenberga idr. (2006). Ta dejavnik se ni 
pokazal kot pomemben pri napovedovanju vztrajanja v neaktivnosti v študijah Tsirosa (2009) 
in Sevdalisa idr. (2006). 
 
Motivacijska in kognitivna razlaga vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju 
 
Po pregledu raziskav je jasno, da gre pri vztrajanju v neaktivnosti za večplasten pojav, pri 
katerem sta za nastanek verjetno pomembna tako občutek obžalovanja kot vrednotenje 
priložnosti, kar pomeni, da na pojav vplivajo tako kognitivni kot motivacijski mehanizmi. 
Kognitivna razlaga vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju izvira iz Thalerjeve teorije 
mentalnega računovodstva (Thaler, 1999). Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju po tej 
teoriji predstavlja anomalijo v posameznikovem mentalnem računovodstvu, ko posamezniki 
neizkoriščeno priložnost kodirajo kot izgubo (Anderson, 2003). Po prvotnem nekoriščenju 
dobre priložnosti namreč prevzamejo miselnost, v kateri neizkoriščeno priložnost zaznavajo 
kot dejansko izgubo in ne le kot odsotnost pridobitve (Kumar, 2004; Tykocinski in Ortmann, 
2011). Ker so posamezniki nagnjeni k izogibanju občutkom izgube (Kahneman in Tversky, 
1987; Kahneman in Tversky, 1984), se posledično izognejo temeljiti evalvaciji trenutne 
priložnosti in jo raje avtomatično ne izkoristijo, saj bi koriščenje priložnosti pri njih vzbudilo 
negativne emocije (Arkes idr., 2002; Chen, Tsai in Chuang, 2010; Tykocinski in Ortmann, 
2011; Tykocinski idr., 1995; Zeelenberg idr., 2002), še posebno, če je razlika med 
priložnostima velika (Kumar, 2004; Tykocinski idr., 1995; van Putten idr., 2013). Že 
Tykocinskijeva in njeni sodelavci (1995) so namreč predvidevali, da do vztrajanja v 
neaktivnosti pri odločanju prihaja, ker (1) posamezniki neizkoriščeno priložnost povezujejo z 
negativnim psihološkim stanjem oz. osebno izgubo, zaradi česar ne izkoristijo naslednje 
podobne ponudbe, saj (2) se s tem izognejo negativnim občutkom, ki to odločitev spremljajo. 
Nekoriščenje priložnosti torej omogoča vsaj začasen pobeg od negativnih psiholoških 
posledic, tj. obžalovanja (Tykocinski idr., 2004). Pri delovanju pojava tako delujejo 
motivacijski in kognitivni mehanizmi, in sicer sovplivajoče in se med seboj ne izključujejo. O 
tem je pričala že študija Tykocinskega in Pittmana (1998), pri kateri so morali udeleženci 
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našteti razloge, ki so jih vodili do svoje odločitve. Na podlagi vsebinske analize podanih 
odgovorov sta avtorja ustvarila deset kategorij razlogov za odločitve: 
1) misli, ki se navezujejo na pričakovano obžalovanje (“če se za nakup odločim sedaj, se 
bom počutil opeharjenega”) 
2) misli, ki se ne navezujejo na obžalovanje (“nisem razočaran, da nisem izkoristil 
prvotne priložnosti”) 
3) pozitivne misli o izletu oz. koriščenju priložnosti (“rad bi šel na izlet, ko zaključim 
študij”) 
4) negativne misli o izletu oz. koriščenju priložnosti (“v Italiji sem že bil, ne bi je rad 
obiskal še enkrat”) 
5) misli, ki namigujejo na to, da je na odločitev vplivala razlika v ceni med prvotno in 
trenutno priložnostjo (“sedaj je cena skoraj dvakrat višja”)  
6) misli, ki nakazujejo na to, da razlika v prvotni in trenutni ceni za njih ni pomembna 
(“ni mi težko porabiti več denarja za stvari, ki mi prinašajo veselje, četudi moram za 
njih porabiti več denarja”) 
7) misli, ki nakazujejo na to, da je na njihovo odločitev vplivala menjava vodiča (“tolaži 
me, da se je izkazalo, da je bil vodič slabši pri bolj ugodni priložnosti”) 
8) misli, ki nakazujejo na to, da informacije o menjavi vodiča niso vplivale na odločitev 
(“vodič je le majhen del izkušnje, bolj je pomembno, kam greš in kaj doživiš”) 
9) misli, ki se navezujejo na namen, da priložnost poiščejo drugje (“raziskal bom druge 
možnosti”) 
10) misli, ki se navezujejo na nezaupanje agenciji, ki priložnost ponuja (“ne zaupam tej 
agenciji, mislim, da je bila prvotna cena oglaševana le zaradi lastne promocije”)  
 
Med spontano navedenimi razlogi sta se kar dve kategoriji navezovali na občutke 
obžalovanja. Udeleženci so omenjali tudi učinek velikosti razlike v privlačnosti (cene) med 
priložnostima. Na posameznikovo odločitev torej vpliva več različnih dejavnikov, pomembno 
pa je dodatno preučiti, kakšni so doprinosi teh dejavnikov v različnih eksperimentalnih 
pogojih. 
 
Problematičnost zaključevanja o vzrokih vztrajanja v neaktivnosti  
 
Po pregledu literature bi rada opozorila na dve ključni težavi, ki otežujeta oz. 
onemogočata primerjave zaključkov dosedanjih raziskav vzrokov vztrajanja v neaktivnosti in 
lahko delno obrazložita tudi nasprotujoče si rezultate oz. zaključke raziskav.  
Prvi problem se navezuje na razlike v opredeljevanju ključnih vzrokov pojava vztrajanja v 
neaktivnosti pri odločanju. K temu je verjetno največ doprinesel dolgoročni konsenz, da do 
pojava prihaja zaradi občutka obžalovanja, večina prvotnih študij pa obžalovanja niti ni 
merila. Alternativne razlage vzrokov vztrajanja v neaktivnosti so se pojavile šele leta kasneje, 
zato ni presenetljivo, da je bilo do sedaj opravljenih le nekaj raziskav, ki so preučevale tudi 
vrednotenje priložnosti. Do sedaj je le ena študija vključila vse dejavnike, ki naj bi vplivali na 
vztrajanje v neaktivnosti (Sevdalis idr., 2006), medtem ko druge načrtno niso vključile 
določenih dejavnikov, npr. pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti (Liu in Ni, 
2011; Zeelenberg idr., 2006), pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti (Arkes idr., 
2002), vrednotenja priložnosti (Lee, 2018) ali doživetega obžalovanja (Tsiros, 2009). 
Primerjava raziskav je zato onemogočena, saj imamo vpogled le v delovanje določenih 
dejavnikov na pojav, ne pa, kolikšen je njihov doprinos v razmerju z drugimi dejavniki.   
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Drugi problem primerljivosti raziskav, ki je po pregledu študij zelo očiten, so razlike v 
načinih merjenja določenih konstruktov. Kot že omenjeno, so prvotne študije vztrajanja v 
neaktivnosti svoje rezultate poskušale osmisliti brez direktnega merjenja dejavnikov (npr. 
Tykocinski in Pittman, 1998; Tykocinski idr., 1995), vendar tudi pri raziskavah, ki so 
obžalovanje merile, prihaja do razlik v izbranih lestvicah merjenja. Večina raziskav je vse tri 
oblike obžalovanja merila z 11-stopenjsko lestvico, določene raziskave pa so obžalovanje 
merile z analizo razlogov, ki jih posamezniki prosto navajajo za svojo odločitev koriščenja oz. 
nekoriščenja priložnosti (Patrick, Lancellotti in De Mello, 2003; Tykocinski in Pittman, 1998); 
z analizo časa, ki ga posamezniki porabijo za branje informacij (Tykocinski idr., 2004); ali z 
izbiranjem med pari situacij, ki posameznikom prinašajo več obžalovanja (Shani in 
Zeelenberg, 2015). 
Za preučevanje vrednotenja priložnosti je večina študij uporabila prosto navajanje cene, 
ki jo udeleženci pripisujejo priložnosti, določene raziskave pa so vrednotenje merile na 
podlagi 11-stopenjske lestvice, pri kateri so stopnje lestvice predstavljale denarne vrednosti 
(Zeelenberg, idr., 2006) ali pa procentualne vrednosti originalne priložnosti (Liu in Ni, 2011). 
S takim načinom merjenja pri posamezniku preučujemo kakovostno drugačne dejavnike, saj 
vrednosti, ki so ponujene znotraj lestvice, pri posamezniku lahko sprožijo učinek kontrasta 
razlike v privlačnosti, ki lahko vpliva na nadaljnje odločanje.  
Raziskave se med seboj razlikujejo tudi v drugih vidikih raziskovanja, večina raziskav pri 
preučevanju namreč ni uporabila kontrolne skupine, prav tako so le redke izvajale 
mediacijske analize. Le ena raziskava (Sevdalis idr., 2006) je do sedaj raziskovala učinek 
dejavnikov v različnih eksperimentalnih skupinah, kar je presenetljivo, saj so nekateri 
raziskovalci mnenja, da do pojava prihaja le v skupini z veliko razliko v privlačnosti med 
priložnostima, učinek pa preučujejo na podlagi skupnih rezultatov. Ker načini merjenja med 
seboj niso poenoteni, ugotovitve raziskav med seboj težje zanesljivo primerjamo. 
Problem primerljivosti dosedanjih študij predstavlja tudi dejstvo, da študije pri 
zaključevanju niso upoštevale (situacijskih in psiholoških) dejavnikov, ki vplivajo na vztrajanje 
v neaktivnosti.  
 
Raziskovalni problem  
 
Namen trenutne raziskave je upoštevati omejitve dosedanjih raziskav in z dobro 
načrtovanim eksperimentalnim načrtom preveriti, kako izbrani dejavniki vplivajo na 
vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju na zbranem vzorcu. 
V raziskavi bom preverjala vpliv vseh dejavnikov, ki bi na podlagi raziskav, opisanih v 
predhodnih poglavjih, lahko vplivali na vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju: pričakovano 
obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti, pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti, 
doživeto obžalovanje in vrednotenje priložnosti. Preverjala bom njihov vpliv na verjetnost 
koriščenja trenutne priložnosti (mera vztrajanja v neaktivnosti). Opisane spremenljivke v 
raziskavi predstavljajo odvisne spremenljivke, neodvisno spremenljivko pa bo predstavljala 
velikost razlike v privlačnosti med priložnostima. Udeleženci bodo namreč naključno 
razdeljeni v eno od treh skupin: skupino z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima, 
skupino z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima in kontrolno skupino, kjer 
udeleženci ne bodo dobili informacije o neizkoriščeni priložnosti. Ker lahko na odgovore 
poleg izbranih dejavnikov vpliva tudi vživetost posameznika v situacijo, sem kot mero 
relevantnosti scenarija za posameznika vključila dejavnik vživetosti. Vživetost v situacijo 
(posameznikova zaznana pomembnost priložnosti na osnovi inherentnih potreb, vrednot in 
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zanimanj) je namreč eden od ključnih moderatorjev, ki vpliva na nakupno vedenje 
posameznika (Lee in Yi, 2017).  
Pri načrtovanju raziskave je bilo ključno oblikovanje scenarija. Za nastanek pojava je 
pomembno, da posameznik zazna neizkoriščeno in trenutno priložnost kot povezani 
priložnosti, saj le tako pride do njune primerjave (van Putten idr., 2007; van Putten idr., 
2013; Wenzlhuemer, 2009). V nasprotnem primeru posameznik trenutno priložnost zaznava 
le  kot izolirano, neodvisno privlačno ponudbo. Pri oblikovanju scenarija sem zato poskrbela, 
da so imeli na voljo dovolj informacij o neizkoriščeni priložnosti (van Putten idr., 2007), da 
informacije o slednji niso bile dvoumne (Tsiros, 2000; van Dijk, idr., 2007, van Putten idr., 
2007), da udeležencu ni bilo ponujenih preveč izbir (van Putten idr., 2008; van Putten idr., 
2013), da neizkoriščena priložnost ni bila predstavljena kot unikaten dogodek (Zeelenberg 
idr., 2004), da je bila razlika v privlačnosti med priložnostima denarnega tipa (Liu in Chou, 
2018a), da priložnost nudi zgolj en ponudnik (Butler in Highhouse, 2000; Wood, Williams in 
Drover, 2017; Zeelenberg in van Putten, 2005) in da med priložnostima ni minilo preveč časa 
(Thaler, 1999; Tykocinski in Pittman, 2011). Kljub temu, da se učinek vztrajanja v neaktivnosti 
pogosteje pojavi pri utilitarnih dobrinah (Liu in Chou, 2018b), lahko ta vrsta dobrin vpliva na 
posameznikovo zaznano nujnost koriščenja priložnosti (Tykocinski in Pittman, 1998), zaradi 
česar sem, kot večina predhodnih raziskav, uporabila dobrino hedonistične narave. 
Za namene uspešne primerljivosti rezultatov s preteklimi študijami sem uporabila tudi 
primerljive raziskovalne pristope. Vrednosti priložnosti so bile za namene trenutne raziskave 
prilagojene dejanskim vrednostim letalskih kart za Japonsko, ohranila pa sem razmerja med 
vrednostmi različnih eksperimentalnih skupin, ki so jih uporabile predhodne raziskave, da 
sem zagotovila zadostno razliko v privlačnosti med priložnostima. Uporabila sem tudi 
scenarijsko preučevanje pojava, enak postopek merjenja (ki vključuje dvo-stopenjsko 
izpolnjevanje scenarija, pri čemer udeleženci najprej odgovorijo na vprašanja, ki se 
navezujejo na neizkoriščeno priložnost, nato pa vprašanja, ki se navezujejo na trenutno 
priložnost), prav tako sem na enak način zbrala podatke o delovanju izbranih dejavnikov 
(uporabila sem najpogosteje uporabljena vprašanja za preučevanje določenih dejavnikov).  
Kljub temu, da na vztrajanje v neaktivnosti vplivajo tudi psihološki dejavniki, kot so 
materializem (Lee, 2018) in akcijska orientacija (Kuhl, 1981; van Putten, Zeelenberg in van 
Dijk, 2009; Zhang, Liu in Shi, 2016), pri trenutnem preučevanju nisem upoštevala psiholoških 
dejavnikov, saj bi njihova vključitev močno podaljšala trajanje meritev in preveč povečala 
kompleksnost raziskovalnega problema. 
 
Pojav vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju se bo na zbranem vzorcu pokazal, če bo 
verjetnost koriščenja priložnosti v eksperimentalni skupini velike razlike v privlačnosti med 
priložnostima statistično pomembno nižja kot v kontrolni skupini (Tykocinski idr., 1995; 
Tykocinski in Pittman, 1998).  
Ker si raziskave o glavnih vzrokih vztrajanja v neaktivnosti niso enotne, ne morem 
vnaprej sklepati, kateri od dejavnikov se bo na zbranem vzorcu pokazal kot pomemben 
napovednik pojava. Ker je pojav vztrajanja v neaktivnosti močno odvisen od velikosti razlike 
v privlačnosti med neizkoriščeno in trenutno priložnostjo, bom preverjala tudi, ali v različnih 
eksperimentalnih skupinah verjetnost koriščenja priložnosti napovedujejo različni dejavniki.  
Vpliv izbranih dejavnikov na vztrajanje v neaktivnosti se bo pokazal, če bodo ti 
pomembno napovedovali verjetnost koriščenja priložnosti, pri čemer predvidevam, da bodo 
višje vrednosti pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti in doživetega 
obžalovanja v povprečju napovedovale manjšo verjetnost koriščenja priložnosti; višje 
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vrednosti pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti in vrednotenja priložnosti 
pa večjo verjetnost koriščenja priložnosti. 
 
Slika 1. Statistični model vpliva možnih mediatorskih spremenljivk na odnos med velikostjo 
razlike v privlačnosti med priložnostima in verjetnostjo koriščenja priložnosti.  
 
V primeru ugotovljenih statistično pomembnih vplivov dejavnikov na pojav vztrajanja v 
neaktivnosti bom opravila tudi mediacijske analize, s katerimi bom preverila, ali dejavniki 
delujejo kot mediatorske spremenljivke učinka razlike v privlačnosti med priložnostima na 
verjetnost koriščenja priložnosti oz. vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju. Slika 1 
predstavlja konceptualni mediacijski model neposrednega in posrednih učinkov razlike v 
privlačnosti med priložnostima na verjetnost koriščenja priložnosti. Oznake a, b in c 
predstavljajo regresijske koeficiente analize poti. Spremenljivka se bo pokazala kot mediator 
odnosa, če bo to spremenljivko napovedovala razlika v privlačnosti med priložnostima, 






V raziskavi je sodelovalo 320 udeležencev, od tega 58 moških (18,1 %) in 262 žensk (81,9 
%). Povprečna starost udeležencev je znašala 26,31 let (SD = 4,12; min = 19, max = 39). 
Vzorčenje je bilo priložnostno. Največ udeležencev je imelo v času raziskave doseženo 
univerzitetno diplomo (45,6 %), nekoliko manj štiriletno srednjo šolo oz. gimnazijo (31,3 %), 
10, 6 % udeležencev pa je imelo v času raziskave dosežen magisterij. Večina udeležencev je v 
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času raziskave imela status študenta (50, 3 %), nekoliko manj jih je bilo zaposlenih (41,6 %), 
nekaj od njih (8,1 %) pa je bilo brezposelnih.  
Udeleženci so bili naključno razdeljeni v tri skupine: kontrolno skupino (n = 101), 
eksperimentalno skupino z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima (n = 107) in 




Za namen raziskave sem po vzoru Tykocinski idr. (1995) oblikovala scenarij, ki vključuje 
realno odločanje o hedonistični dobrini, tj. nakupu letalskih kart. Izbor dobrine je temeljil na 
predhodnih kratkih polstrukturiranih intervjujih z mladimi odraslimi, pri katerih je velika 
večina poročala o pogostosti nakupovanja letalskih kart in pripravljenosti porabe svojih 
prihodkov za namene potovanja. Letalske karte so kot izbrana dobrina za preučevanje 
zadoščale mojim kriterijem, saj nisem želela, da dobrina predstavlja posameznikovo 
temeljno potrebo (zaradi drugačnih motivacijskih mehanizmov), prav tako sem želela, da gre 
za aktivnost, v katero se posameznik lahko vživi.  
Scenarij sem oblikovala po enakem vzoru, kot so ga zastavili prejšnji raziskovalci (Arkes 
idr., 2002; Sevdalis idr., 2006; Tykocisnki idr., 1995; Tykocinski in Pittman, 1998; Zeelenberg 
idr., 2006). Vse spremenljivke, ki se nanašajo na obžalovanje, sem pri udeležencih preverjala 
na 11-stopenjski lestvici, pri spremenljivki vrednotenja priložnosti pa so udeleženci podali 
številčni odgovor v evrih. 
Udeleženci so bili naključno razdeljeni v eno od treh skupin, na podlagi česar so 
izpolnjevali eno od treh različic scenarija. Vsi udeleženci so prejeli enaka navodila: 
 
Navodila: Prebrali boste scenarij, ki predstavlja realno situacijo. Prosim, da scenarij 
pozorno preberete in si poskušajte predstavljati, da se v dani situaciji nahajate sami. Po 
prebranem scenariju boste odgovorili na nekaj vprašanj, ki se navezujejo na vaše doživljanje 
situacije. 
 
V pogoju velike [majhne] razlike v privlačnosti so udeleženci najprej prebrali prvi del 
scenarija: 
 
Predstavljajte si situacijo:  
S prijateljem se že nekaj časa dogovarjata, da bosta skupaj odšla na potovanje. Prijatelj 
te pokliče in obvesti, da je na spletu zasledil ugodno ponudbo - letalska karta na Japonsko, 
kamor si oba želita iti, namesto 700 € stane le 320 € [550 €], kar vključuje tudi prtljago in 
stroške spletnega nakupa. Ponudba se vama zdi ugodna, zato se začneta dogovarjati za 
termin, ki bi zaradi šolskih oz. službenih obveznosti ustrezal obema. Ko se dogovorita za 
datum potovanja, sta že prepozna, saj cena letalske karte ponovno znaša 700 €.   
 
Udeleženci obeh eksperimentalnih skupin so po prebranem prvem delu scenarija podali 
oceno doživetega obžalovanja na 11-stopenjski lestvici. 
 
 V kolikšni meri obžalujete, da niste kupili letalske karte po ceni 320 € [550 €], ko 
ste imeli priložnost? 




Po podani oceni doživetega obžalovanja so udeleženci eksperimentalnih skupin 
nadaljevali z branjem drugega dela scenarija: 
 
Ker sta bila prepozna, ugodne ponudbe (320 [550] €) za letalski karti nista izkoristila. 
Prijatelj te pokliče en teden kasneje in te obvesti, da je na spletu opazil ponudbo letalske 
karte za isto časovno obdobje. Letalska karta namesto redne cene 700 € stane 630 €, 
vključno s prtljago in stroški spletnega nakupa.  
 
Udeleženci obeh eksperimentalnih skupin so po prebranem drugem delu scenarija na 
11-stopenjski lestvici ocenili verjetnost koriščenja trenutne priložnosti, meri pričakovanega 
obžalovanja ter vživetosti v situacijo, s številčno oceno pa so ocenili vrednost trenutne 
priložnosti.  
 
 Kakšna je verjetnost, da boste kupili letalsko karto za 630 €? 
(0 = zelo malo verjetno, 10 = zelo verjetno) 
 Koliko obžalovanja mislite, da bi čutili, če bi kupili letalsko karto za 630 € in bi 
vedeli, da bi karto lahko kupili za manj denarja (320 € [550 €])?  
(0 = sploh ne bi obžaloval, 10 = zelo bi obžaloval) 
 Koliko obžalovanja mislite, da bi čutili, če ne bi kupili letalske karte za 630 €? 
(0 = sploh ne bi obžaloval, 10 = zelo bi obžaloval) 
 Če za trenutek pozabite, da je bila prvotna cena letalske karte 320 € [550 €], 
koliko denarja bi bili v dani situaciji pripravljeni plačati za letalsko karto na 
Japonsko? 
 V kolikšni meri ste se lahko vživeli v prebrano situacijo? 
(0 = nisem se vživel, 10 = močno sem se vživel) 
 
Udeleženci kontrolne skupine so prebrali podoben scenarij, le da ta ni vključeval 
podatka o prvotni neizkoriščeni priložnosti.  
 
Predstavljajte si situacijo:  
S prijateljem se že nekaj časa dogovarjata, da bosta skupaj odšla na potovanje, saj oba 
želita obiskati Japonsko. Prijatelj te pokliče in obvesti, da je na spletu zasledil ugodno 
ponudbo - letalska karta na Japonsko namesto 700 € stane le 630 €, kar vključuje tudi 
prtljago in stroške spletnega nakupa. 
 
Udeleženci kontrolne skupine so po prebranem scenariju na 11-stopenjski lestvici ocenili 
verjetnost koriščenja priložnosti in mero vživetosti v situacijo.  
 
 Kakšna je verjetnost, da boste kupili letalsko karto za 630 €? 
(0 = zelo malo verjetno, 10 = zelo verjetno) 
 V kolikšni meri ste se lahko vživeli v prebrano situacijo? 










K sodelovanju v raziskavo sem mlade odrasle povabila preko javno dostopnih skupin 
socialnega omrežja Facebook. Do vprašalnika so udeleženci dostopali na spletni platformi 
www.1ka.si, preko katere so bili s pomočjo računalniškega algoritma naključno razdeljeni v 
eno od treh skupin (kontrolna skupina, skupina z veliko in skupina z majhno razliko v 
privlačnosti med priložnostima). Pri izpolnjevanju ni bilo časovne omejitve, v povprečju so 





V magistrskem delu sem preučevala pojav vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju. 
Zanimalo me je, ali se učinek pojavi na zbranem vzorcu in kako nanj vplivajo izbrani dejavniki. 
Prav tako me je zanimalo, ali obstajajo spremenljivke, ki mediirajo odnos med verjetnostjo 
koriščenja priložnosti in velikostjo razlike v privlačnosti med priložnostima. 
V prvem koraku sem izračunala opisne statistike in opravila pregled porazdelitev vseh 
spremenljivk. Kot je razvidno iz tabele 1, porazdelitve večine spremenljivk zmerno odstopajo 
od normalne porazdelitve. Podoben zaključek je nudil tudi dodatni pregled grafičnih prikazov 
porazdelitev, zato sem se v nadaljevanju odločila za uporabo parametričnih testov. 
Verjetnost koriščenja priložnosti se ni pomembno razlikovala pri nobeni od preučevanih 
demografskih spremenljivk, zato v nadaljevanju nisem opravljala ločenih analiz. 
Največjo verjetnost koriščenja trenutne priložnosti so v povprečju izkazali udeleženci 
eksperimentalne skupine z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima, najmanjšo pa 
udeleženci skupine z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima. Udeleženci skupine z 
majhno razliko v privlačnosti med priložnostima v povprečju pričakujejo več obžalovanja, če 
trenutne priložnosti ne bodo izkoristili in so za trenutno priložnost v povprečju pripravljeni 
plačati več denarja kot udeleženci skupine z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima. 
Udeleženci slednje pa v primerjavi s skupino z majhno razliko v privlačnosti med 
priložnostima pričakujejo več obžalovanja, če trenutno priložnost izkoristijo in poročajo o 



















Tabela 1. Opisne statistike in Shapiro-Wilkov test normalnosti za vse spremenljivke 
 
Min Max M SD As Spl 
Shapiro
-Wilk 
Kontrolna skupina        
Verjetnost koriščenja 
priložnosti 
0 10 5,51 2,54 0,10 –0,87 0,95* 
Vživetost 0 10 6,08 2,60 –0,17 –0,55 0,93* 
Majhna razlika v 
privlačnosti  
       
Verjetnost koriščenja 
priložnosti 









0 10 5,46 2,30 –0,55 0,40 0,93* 
Izkušeno obžalovanje 0 10 6,84 2,52 –0,63 0,15 0,91* 
Vrednotenje priložnosti 200 800 614,20 97,39 –1,17 2,99 0,91* 
Vživetost 1 10 6,70 2,32 –0,07 –0,79 0,92* 
Velika razlika v privlačnosti        
Verjetnost koriščenja 
priložnosti 









1 10 7,26 2,14 –0,44 –0,54 0,92* 
Izkušeno obžalovanje 0 10 7,39 2,52 –0,77 –0,06 0,87* 
Vrednotenje priložnosti 300 1000 537,76 105,89 0,96 2,54 0,92* 
Vživetost 2 10 6,96 2,13 0,14 –1,32 0,88* 
Opomba: Pri spremenljivki vrednotenje priložnosti dosežki predstavljajo poljuben vnos cene 
vrednosti, ki jo pripisujejo priložnosti (v evrih). Pri vseh ostalih spremenljivkah je bila 
uporabljena lestvica od 0 do 10.  






Učinek velikosti razlike v privlačnosti med priložnostima na verjetnost 
koriščenja priložnosti 
 
Vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju se pokaže, če je verjetnost koriščenja priložnosti v 
skupini z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima manjša kot v kontrolni skupini. Za 
preverjanje te hipoteze sem izvedla enosmerno analizo variance za neodvisne vzorce. 
Levenov test je pokazal, da so variance ocen verjetnosti po skupinah zadostno homogene, 
F(2, 317) = 2,13, p = 0,12. Enosmerna ANOVA je pokazala pomemben in velik učinek  skupin 
oz. velikosti razlike v privlačnosti med priložnostima, F(2, 317) = 25,78, p < 0,001, ηp2 = 0,14.  
Za parne primerjave skupin sem opravila Tukeyeve post-hoc teste. Pokazali so, da so 
posamezniki v skupini z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima poročali o statistično 
pomembno manjši verjetnosti za koriščenje trenutne priložnosti (M = 4,43, SD = 2,20) kot 
posamezniki v skupini z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima (M = 6,77, SD = 2,50, 
p < 0,001) in posamezniki v kontrolni skupini (M = 5,52, SD = 2,54, p = 0,003). Verjetnost, da 
bo posameznik izkoristil priložnost, je bila tudi statistično pomembno manjša v kontrolni 
skupini v primerjavi s skupino z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima (p = 0,001). 
Na zbranem vzorcu se je torej pokazal pojav vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju.  
Po sprejeti hipotezi, da je do pojava na zbranem vzorcu prišlo, sem se posvetila 
preučevanju razlik med eksperimentalnima skupinama, saj so bili dejavniki, za katere sem 
predvidevala, da bodo vplivali na pojav, merjeni le na udeležencih obeh eksperimentalnih 
skupin.  
 
Napovedniki vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju 
 
Pred analizo napovednikov vztrajanja v neaktivnosti sem preverila korelacije med 
izbranimi napovedniki in verjetnostjo, da posameznik izkoristi trenutno priložnost. Kot je 
razvidno iz tabele 2, so korelacije med napovedniki v večini zmerno visoke, nekoliko višji sta 
le korelaciji med doživetim obžalovanjem in pričakovanim obžalovanjem ob koriščenju 
priložnosti (r = 0,54). Z verjetnostjo koriščenja priložnosti so se statistično pomembno 
povezovale le štiri od petih spremenljivk, korelacije med temi so zmerne do visoke.  
 
Tabela 2. Korelacije (Pearsonov r) med merjenimi spremenljivkami 
 1 2 3 4 5 6 7 
1 Verjetnost koriščenja 
priložnosti 
       
2 Velikost razlike v 
privlačnosti 








–,22**   ,37*  ,07     
5 Doživeto obžalovanje    ,12   ,12  ,36**   ,54**    
6 Vrednotenje priložnosti    ,47** –,42**  ,27** –,33**  ,02   
7 Vživetost    ,07   ,05  ,10   ,29**  ,34** ,01  
* p < 0,05; ** p < 0,01. 
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Z verjetnostjo koriščenja priložnosti se najvišje povezuje pričakovano obžalovanje ob 
nekoriščenju priložnosti, temu sledita razlika v privlačnosti med priložnostima in vrednotenje 
priložnosti. Udeleženci, ki pričakujejo, da bodo nekoriščenje priložnosti obžalovali, izkazujejo 
večjo verjetnost koriščenja priložnosti, po drugi strani pa udeleženci izkazujejo nižjo 
verjetnost koriščenja priložnosti, če pričakujejo obžalovanje ob koriščenju priložnosti. Višje 
kot vrednotijo trenutno priložnost oz. več, kot so zanjo pripravljeni plačati, večja je tudi 
verjetnost, da bodo trenutno priložnost koristili. Presenetljivo je, da se obžalovanje, ki so ga 
udeleženci občutili, ko niso izkoristili prvotne priložnosti, ne povezuje z verjetnostjo, da bodo 
izkoristili trenutno priložnost. Korelacija med pričakovanima obžalovanjema ni statistično 
pomembna, kar pomeni, da udeleženci med njima dobro razlikujejo.  
Pred izvedbo hierarhične multiple regresije za napovedovanje verjetnosti koriščenja 
priložnosti sem preverila veljavnost predpostavk linearne regresije. Po pregledu normalnega 
verjetnostnega (P-P) grafa sem zaključila, da so reziduali normalno porazdeljeni, s pomočjo 
razsevnega rezidualnega diagrama pa, da nista kršeni predpostavki linearnosti in 
homoscedastičnosti. Težave z multikolinearnostjo prediktorjev se niso pojavile, vse vrednosti 
VIF so v sprejemljivem razponu (1,12 < VIF < 2,15). Pri hierarhičnem vstavljanju 
napovednikov v model sem uporabila metodo vključitve (angl. Enter; to metodo sem 
uporabila tudi v sledečih regresijskih analizah). V prvem koraku sem v analizo vključila 
velikost razlike v privlačnosti med priložnostima, saj predstavlja primarni dejavnik vztrajanja 
v neaktivnosti. V naslednjem koraku sem vključila še ostale spremenljivke, za katere sem 
predvidevala, da bi lahko vplivale na oceno verjetnosti koriščenja priložnosti. Kot je razvidno 
iz tabele 3, lahko z velikostjo razlike v privlačnosti pojasnimo 20 % variance, R2 = 0,20, F(1, 
217) = 54,24, p < 0,001, z dodanimi napovedniki pa skupaj 50 % variance kriterija, R2 = 0,50, 
F(5, 212) = 35,84, p < 0,001. Poleg razlike v privlačnosti med priložnostima sta se kot 
pomembna napovednika ocene verjetnosti sprejetja priložnosti pokazala še pričakovano 
obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti in vrednotenje priložnosti. Skupina z majhno razliko 
v privlačnosti med priložnostima je v povprečju poročala o višji verjetnosti koriščenja 
priložnosti, ta pa se v povprečju viša z večanjem pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju 
priložnosti in višjim vrednotenjem priložnosti. 
 
Tabela 3. Povzetek multiple regresije za napovedovanje verjetnosti koriščenja priložnosti  
 Korak b SEb β ΔR2 
1     0,20** 
 Velikost razlike v privlačnosti med 
priložnostima 
–2,34 0,23 –0,45**  
2     0,30** 
 Velikost razlike v privlačnosti med 
priložnostima 
–1,33 0,29 –0,26**  
 Pričakovano obžalovanje ob 
nekoriščenju priložnosti 
  0,47 0,06   0,45**  
 Pričakovano obžalovanje ob 
koriščenju priložnosti 
–0,13 0,07 –0,12  
 Doživeto obžalovanje   0,03 0,07   0,03  
 Vrednotenje priložnosti   0,01 0,00   0,23**  
 Vživetost   0,07 0,06   0,06  
Skupaj     0,50 
* p < 0,05; ** p < 0,01. 
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Ker sem želela preveriti, ali se bodo regresijski modeli za napovedovanje vztrajanja v 
neaktivnosti razlikovali med eksperimentalnima skupinama (tj. v velikosti razlike v 
privlačnosti med priložnostima), sem opravljala ločene regresijske analize za obe 
eksperimentalni skupini. V regresijski analizi sem vključila pet napovednikov, za katere sem 
predvidevala, da so povezani z verjetnostjo, da posameznik izkoristi trenutno priložnost. V 
pogoju z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima prediktorji pojasnjujejo 44 % 
variance, R2 = 0,44, F(5, 101) = 15,69, p < 0,001, v pogoju z veliko razliko v privlačnosti med 
priložnostima pa 36 % variance kriterija, R2 = 0,36, F(5, 106) = 11,81, p < 0,001.  
 
Tabela 4. Povzetek multiple regresije za napovedovanje verjetnosti koriščenja priložnosti pri 
pogoju z veliko in majhno razliko v privlačnosti med priložnostima 
 Velika razlika v privlačnosti 
med priložnostima 
 Majhna razlika v privlačnosti 
med priložnostima 
Prediktorji b SEb β  b SEb β 
Pričakovano obžalovanje ob 
nekoriščenju priložnosti 
  0,39 0,08   0,41** 
 
  0,51 0,09   0,53** 
Pričakovano obžalovanje ob 
koriščenju priložnosti 
–0,02 0,10 –0,02 
 
–0,22 0,11 –0,20*  
Doživeto obžalovanje –0,02 0,08 –0,02    0,12 0,11   0,13 
Vrednotenje priložnosti   0,01 0,00   0,31**    0,00 0,00   0,16* 
Vživetost –0,08 0,09 –0,08    0,15 0,09   0,10 
* p < 0,05; ** p < 0,01. 
 
Kot je prikazano v tabeli 4, se v različnih eksperimentalnih skupinah razlikuje število 
statistično pomembnih napovednikov verjetnosti koriščenja trenutne priložnosti. 
Posamezniki, ki so izpostavljeni veliki razliki v privlačnosti med priložnostima, bodo trenutno 
priložnost v povprečju sprejeli bolj verjetno, če bodo ocenili, da je trenutna priložnost vredna 
veliko denarja in če bodo pričakovali, da bodo v prihodnosti obžalovali, če trenutne 
priložnosti ne izkoristijo. Na odločitev koriščenja priložnosti posameznikov, ki so izpostavljeni 
manjši razliki v privlačnosti med priložnostima, pa bo poleg teh napovednikov vplivalo tudi 
obžalovanje, ki ga pričakujejo v prihodnosti, če trenutno priložnost izkoristijo. Udeleženci, ki 
pričakujejo višjo stopnjo obžalovanja, če trenutno priložnost izkoristijo, bodo v povprečju to 
tudi manj verjetno izkoristili. 
 
Spremenljivke, ki mediirajo odnos med verjetnostjo koriščenja priložnosti in 
velikostjo razlike v privlačnosti med priložnostima 
 
Na podlagi rezultatov multiple regresijske analize za napovedovanje verjetnosti sprejetja 
priložnosti sem preverjala, ali pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti in 
vrednotenje priložnosti delujeta kot mediatorski spremenljivki učinka razlike v privlačnosti 
med priložnostima na vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju. V ta namen sem izvedla analizo 





Slika 2. Statistični model vpliva dveh mediatorskih spremenljivk na odnos med velikostjo 
razlike v privlačnosti med priložnostima in verjetnostjo koriščenja priložnosti. Števila 
predstavljajo regresijske koeficiente analize poti, dve zvezdici na sliki predstavljata statistično 
pomembnost regresijskih koeficientov, p < 0,01.  
 
Baron in Kenny (1986) sta definirala pogoje za identifikacijo neke spremenljivke kot 
mediatorja določenega odnosa. Kot je prikazano na sliki 2, je razlika v privlačnosti med 
priložnostima pomemben napovednik tako pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju 
priložnosti (a1 = –0,84, SE = 0,33, R2 = 0,03, F(1, 217) = 4,40, p < 0,01), kot vrednotenja 
priložnosti (a2 = –76,44, SE = 13,76, R2 = 0,12, F(1, 217) = 30,84, p < 0,01). Obžalovanje ob 
nekoriščenju priložnosti pomembno napoveduje verjetnost koriščenja priložnosti (b1 = 0,47, 
SE = 0,53, t(215) = 8,78, p < 0,01), prav tako jo napoveduje vrednotenje priložnosti (b2= 0,01, 
SE= 0,00, t(215) = 4,79, p < 0,01). Razlika v velikosti v privlačnosti med priložnostima je 
pomemben napovednik verjetnosti koriščenja priložnosti (c = –2,34, , R2 = 0,20, F(1, 217) = 
54,24, p < 0,01), po kontroliranju obeh mediatorskih spremenljivk pa se napovedna moč 
zmanjša, vendar ne izgine (c' = –1,48, SE = 0,27, t(215) = –5,43, p < 0,01), kar kaže na delno 
mediacijo. Z velikostjo razlike v privlačnosti med priložnostima skupaj z obema 
mediatorskima spremenljivkama lahko pojasnimo 49 % variance verjetnosti koriščenja 
priložnosti (R2 = 0,49, F(3,215) = 70,15, p < 0,01). Z navedenimi rezultati se izpolnjujejo vsi 
pogoji prisotnosti mediatorskih spremenljivk.  
Nazadnje sem poleg neposrednih učinkov preverila tudi posredne učinke velikosti razlike 
v privlačnosti med priložnostima na verjetnost koriščenja priložnosti. Posredni učinek je bil 
testiran na podlagi 95-odstotnega intervala zaupanja, izdelan na osnovi 10.000 zankanih 
vzorcev. Pokazal se je statistično pomemben posredni učinek velikosti razlike v privlačnosti 
med priložnostima na verjetnost koriščenja priložnosti skozi pričakovano obžalovanje ob 
nekoriščenju priložnosti (a1b1 = –0,39, SE = 0,17, 95 % IZ [–0,74, –0,08]) in skozi vrednotenje 
priložnosti (a2b2 = –0,47, SE = 0,18, 95 % IZ [–0,86, –0,19]), kar potrjuje, da obe spremenljivki 
delujeta kot mediatorski spremenljivki.  
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Ker sta bili eksperimentalni skupini v opisanih analizah dihotomno kodirani (0 = majhna 
razlika v privlačnosti med priložnostima, 1 = velika razlika v privlačnosti med priložnostima), 
skupni učinek (c = –2,34) predstavlja razliko aritmetičnih sredin eksperimentalnih obeh 
skupin v verjetnosti koriščenja priložnosti. Udeleženci, ki so bili izpostavljeni veliki razliki v 
privlačnosti med priložnostima, so v povprečju izkazovali za 2,34 enote manjšo verjetnost 
koriščenja priložnosti kot tisti v skupini z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima. Te 
razlike v povprečju je moč pripisati skupnemu delovanju neposrednega in posrednega učinka 
delovanja velikosti razlike v privlačnosti med priložnostima na verjetnost koriščenja 
priložnosti. Neposredni učinek predstavlja učinek velikosti razlike v privlačnosti med 
priložnostima ob kontroliranju mediatorskih spremenljivk (c'), posredni učinek pa učinek 
velikosti razlike v privlačnosti med priložnostima preko pričakovanega obžalovanja, če 
priložnosti ne bodo izkoristili (a1b1) in preko vrednotenja priložnosti (a2b2). Udeleženci, ki so 
bili izpostavljeni večji razliki v privlačnosti med priložnostima, so pričakovali več obžalovanja, 
kar je prispevalo k manjši oceni verjetnosti koriščenja trenutne priložnosti. Ti posamezniki so 
v povprečju ocenili za 0,39 enote manjšo verjetnost koriščenja priložnosti kot tisti v skupini z 
majhno razliko v privlačnosti med priložnostima, in sicer kot posledica učinka razlike v 
privlačnosti med priložnostima na pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti, ki je 
posredno vplival na oceno verjetnosti koriščenja priložnosti, neodvisno od vrednotenja 
ponudbe. Prav tako so udeleženci skupine z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima 
ocenjevali, da je trenutna ponudba vredna manj denarja, zaradi česar so manj verjetno 
koristili trenutno priložnost. V povprečju so ocenili za 0,47 enote manjšo verjetnost 
koriščenja priložnosti kot tisti v skupini z majhno razliko v privlačnosti med priložnostima, kot 
posledica učinka razlike v privlačnosti med priložnostima na vrednotenje priložnosti, ki je 
posredno vplival na oceno verjetnosti koriščenja priložnosti, neodvisno od pričakovanega 




V svojem magistrskem delu sem raziskovala, kaj povzroča pojav vztrajanja v neaktivnosti 
pri odločanju oz. zakaj prihaja do zmanjšanja verjetnosti koriščenja priložnosti po 
nekoriščenju boljše priložnosti v preteklosti. Na zbranem vzorcu so udeleženci izkazali 
vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju, saj so udeleženci, ki v preteklosti niso koristili veliko 
boljše priložnosti, izkazali nižjo verjetnost koriščenja trenutne priložnosti kot tisti udeleženci, 
ki v preteklosti niso bili soočeni z boljšo nakupno priložnostjo. To izpolnjuje kriterij nastanka 
pojava, saj do pojava pride, ko lahko dokažemo, da velikost razlike v privlačnosti med 
priložnostima narekuje verjetnost koriščenja trenutne priložnosti (Tykocinski in Pittman, 
1998; Tykocinski idr., 1995). Demografski dejavniki niso imeli vpliva na nobeno od 
(ne)odvisnih spremenljivk, kar kaže na to, da gre pri vztrajanju v neaktivnosti za temeljni 
pojav (Tykocinski idr., 1995). 
Za boljši vpogled v mehanizme delovanja vztrajanja v neaktivnosti je bilo pomembno, da 
so vsi dejavniki preučevani znotraj iste raziskave. Z vključitvijo vseh relevantnih dejavnikov 
sem želela preučiti, kateri so tisti dejavniki, ki v določenih pogojih vplivajo na pojav in kakšen 
doprinos imajo k posameznikovi odločitvi. Udeleženci v skupini z veliko razliko v privlačnosti 
med priložnostima so priložnost vrednotili nižje, neizkoriščeno priložnost so bolj obžalovali, 
pričakovali so več obžalovanja ob koriščenju priložnosti in manj obžalovanja ob nekoriščenju 




Pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti 
 
Pričakovano obžalovanje se je na zbranem vzorcu pokazal kot najpomembnejši 
napovednik vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju, tako na celotnem vzorcu kot v obeh 
eksperimentalnih skupinah.  
Rezultati so skladni z ugotovitvami vseh treh študij, ki so preučevale učinek 
pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti na vztrajanje v neaktivnosti (Lee, 
2018; Sevdalis, idr., 2006; Tsiros, 2009), pri katerih so udeleženci izrazili, da odločitve 
sprejemajo na podlagi izogibanja obžalovanju, ki ga pričakujejo, če tudi tokrat ne koristijo 
ugodne (četudi slabše) priložnosti. Velik doprinos pričakovanega obžalovanja k 
posameznikovi verjetnosti koriščenja priložnosti kaže na to, da posamezniki stremimo k 
minimiziranju občutkov obžalovanja (Tykocinski in Pittman, 1998; Zeelenberg, 1999a). 
Rezultati pričajo tudi o pomembnosti pričakovanih čustvenih odzivov ob določenih izidih 
odločitev in nasprotujejo ekonomskim predpostavkam, ki trdijo, da posameznik odločitve 
sprejema le na podlagi predvidenih (ekonomskih) koristi in izgub. Rezultate sicer težko 
umestimo v dosedanje raziskave, saj so šele Sevdalis idr. (2006) opredelili, da na pojav lahko 
vpliva tako pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti (kot so raziskovalci to prvotno 
mislili) kot tudi obžalovanje, za katerega mislimo, da ga bomo občutili, če priložnosti 
ponovno ne izkoristimo.  
 
Pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti 
 
Pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti se je kot pomembni napovednik 
koriščenja priložnosti pokazal v pogoju, kjer so bili posamezniki soočeni z le nekoliko slabšo 
priložnostjo, ni pa se pokazal kot pomemben napovednik koriščenja priložnosti v drugi 
eksperimentalni skupini, niti na skupnem vzorcu.  
Z nekoriščenjem priložnosti se posamezniku uspe, vsaj za določen čas, izogniti 
razmišljanju o nekoriščeni priložnosti (ki jo kljub majhni razliki v priložnosti zaznava kot 
izgubo) in se izogniti obžalovanju, ki priložnost spremlja. Raziskave, ki so v preučevanje 
vzrokov vztrajanja v neaktivnosti vključile pričakovano obžalovanje ob koriščenju priložnosti, 
so prihajale do naspročujočih si ugotovitev. V raziskavah Liu idr. (2011) in Leeja (208) so 
avtorji našli učinek pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti na verjetnost 
koriščenja priložnosti, v raziskavi Sevdalisa idr. (2006) pa je pričakovano obžalovanje ob 
koriščenju priložnosti na pojav vplivalo le v eksperimentalni skupini velike razlike v 
privlačnosti med priložnostima. Zeelenberg idr. (2006) ter Arkes idr. (2002) po drugi strani na 
svojih rezultatih niso našli učinka pričakovanega obžalovanja ob koriščenju priložnosti.  
V pogoju z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima udeleženci v povprečju 
pričakujejo več obžalovanja ob koriščenju kot nekoriščenju priložnosti, medtem ko v pogoju z 
majhno razliko v privlačnosti med priložnostima v povprečju ni tolikšne razlike. Pričakovano 
obžalovanje ob koriščenju je torej bolj občutljivo na razliko v velikosti med priložnostima 
(Sevdalis idr., 2006), kljub temu pa k odločitvi pomembno prispeva le takrat, ko posamezniki 
zaznavajo, da razlika v privlačnosti med priložnostima ni bila prevelika. V pogoju z majhno 
razliko v privlačnosti med priložnostima sta se kot pomembna napovednika izkazala tako 
pričakovano obžalovanje ob koriščenju kot pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju 
priložnosti, pri čemer obžalovanji posameznika vodita v nasprotna si vedenjska vzorca. To pri 
posamezniku lahko sproži notranji konflikt, saj se po eni strani izogiba obžalovanju, ki bi ga 
čutil, če priložnost koristi, po drugi strani pa se izogiba obžalovanju, če priložnosti tudi tokrat 
32 
 
ne koristi. Kljub temu, da posameznik v pogoju z majhno razliko veliko pozornosti nameni 
razmišljanju o čustvenih odzivih, ki jih prinašajo določeni izidi odločitve, pa nanj bolj kot 





Udeleženci eksperimentalne skupine z veliko razliko v privlačnosti med priložnostima so 
sicer poročali tako o višji stopnji doživetega obžalovanja kot nižji verjetnosti koriščenja 
priložnosti, vendar je korelacija med njima nizka in ni statistično pomembna, ocene 
doživetega obžalovanja v raziskavi tudi ne napovedujejo vztrajanja v neaktivnosti pri 
odločanju.  
Tudi raziskave, ki so preučevale vpliv doživetega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti 
pri odločanju, so med seboj zelo neenotne. Približno polovica raziskav je odkrila učinek 
doživetega obžalovanja na koriščenje trenutne priložnosti (Arkes idr., 2002; Kumar, 2004), 
pri drugi polovici pa se učinek ni pokazal (Liu idr., 2011; Zeelenberg idr., 2006). Pri študiji 
Sevdalisa idr. (2006) je do učinka sicer prišlo, vendar le v pogoju z malo razliko v privlačnosti 
med priložnostima, pri čemer učinek ni bil velik. Kljub temu, da se na zbranem vzorcu ni 
pokazal učinek doživetega obžalovanja na vztrajanje v neaktivnosti, pa še ne pomeni, da to 
obžalovanje pri posameznikih ni pomembno vplivalo na njihovo odločitev. Doživeto 
obžalovanje kot funkcionalno čustvo posamezniku omogoča spreminjanje vedenja, ko je to 
potrebno (Zeelenberg, 1999a). Če je doživeto obžalovanje pri posamezniku “prenizko”, ga 
posamezniki ne zaznajo kot zadosten signal za uravnavanje vedenja, pri premočni izraženosti 
doživetega obžalovanja pa je čustvena izkušnja za posameznika premočna, zato skušajo 
čustvo inhibirati (posledica strategije uravnavanja čustev). Na podlagi predpostavke 
doživetega obžalovanja kot funkcionalnega čustva bi se doživeto obžalovanje kot pomemben 
napovednik vztrajanja v neaktivnosti lahko pokazal v majhni razliki v privlačnosti med 
priložnostima (v skupini z veliko razliko je doživeto obžalovanje za posameznika že lahko 
premočno), kot se je pokazal v študiji Sevdalisa idr. (2006).  
Ena od možnosti, zakaj se na zbranem vzorcu učinek doživetega obžalovanja na 
vztrajanje v neaktivnosti ni pokazal, je, da so trenutno situacijo udeleženci povezovali s 
podobnimi situacijami, v katerih so se znašli v preteklosti. Priložnost nakupa letalskih kart je 
bila namreč izbrana ravno z razlogom, ker mladi odrasli letalske karte kupujejo pogosto, 
zaradi česar je priložnost za njih relevantna. Udeleženci niso koristili priložnost, ker so 
priložnost povezovali s preteklimi negativnimi izkušnjami in svojega obžalovanja niso želeli 
podaljševati, saj ima ta lahko posledice na posameznikovo samopodobo in zaznavanje lastne 




Če za vztrajanjem v neaktivnosti stoji vrednotenje priložnosti, posamezniki nižje 
vrednotijo tisto priložnost, ki je bila posamezniku v preteklosti ponujena po nižji vrednosti, 
saj neizkoriščena priložnost posamezniku služi kot referenčna točka pri evalvaciji trenutne 
priložnosti, zaradi česar trenutno vrednost ponujene priložnosti zaznava kot nepravično. Na 
vzorcu se je pokazalo, da posamezniki v skupini z veliko razliko v privlačnosti med 
priložnostima trenutno priložnost vrednotijo pomembno nižje kot posamezniki v skupini z 
majhno razliko v privlačnosti med priložnostima; dejavnik vrednotenja priložnosti je torej 
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občutljiv na velikost razlike. Vrednotenje priložnosti se je kot pomemben dejavnik vztrajanja 
v neaktivnosti pokazal tudi v raziskavah Arkesa idr. (2002), Liu idr. (2018) in Zeelenberga idr. 
(2006), pri čemer so Zeelenberg idr. (2006) uporabljali drugačne meritve, zaradi česar 
ugotovitve med seboj težje primerjamo. Po drugi strani se ta dejavnik ni pokazal kot 
pomemben pri napovedovanju vztrajanja v neaktivnosti v študijah Tsirosa (2009) in Sevdalisa 
idr. (2006). Ena od možnih razlag, zakaj posamezniki nižje vrednotijo trenutno priložnost je, 
da jim dejstvo, da je bila priložnost v preteklosti ponujena za nižjo ceno, signalizira, da se 
ponovna priložnost lahko spet pojavi, zaradi česar odlašajo z nakupom letalskih kart 
(Anderson, 2003; Arkes idr., 2002; Tykocinski in Ortmann, 2011; Zeelenberg idr., 2006), kar je 
prav tako lahko posledica preteklih izkušenj nakupovanja letalskih kart, saj se posamezniki 




Vživetost ni imela učinka na vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju v nobenem od 
raziskovalnih pogojev, saj se ni povezovala niti z verjetnostjo koriščenja priložnosti, niti ni 
bila občutljiva na velikost razlike med priložnostima. Rezultati niso presenetljivi, saj je bil 
dejavnik v raziskavo vključen le kot kontrolna spremenljivka, s katero sem želela preveriti, ali 
so se posamezniki lahko vživeli v situacijo, ki je bila predstavljena v izmišljenem scenariju.  
 
 
Kot je moč opaziti iz rezultatov trenutne raziskave, so udeleženci pri sprejemanju 
odločitve koriščenja trenutne priložnosti upoštevali dva ključna dejavnika: obžalovanje, ki ga 
posamezniki pričakujejo v prihodnosti, če trenutne priložnosti ne koristijo in razvrednotenje 
priložnosti. Vzporedna analiza mediacije je s pomočjo regresijskih analiz pokazala, da 
pričakovano obžalovanje ob neizkoriščenju priložnosti in vrednotenje ponudbe delujeta tudi 
kot mediatorski spremenljivki na odnos med velikostjo razlike v privlačnosti med 
priložnostima in verjetnostjo koriščenja priložnosti, kar še dodatno kaže na njun pomemben 
učinek na vztrajanje v neaktivnosti. Velikost razlike v privlačnosti med priložnostima na 
verjetnost koriščenja priložnosti torej ne deluje le neposredno, temveč tudi posredno preko 
pričakovanega obžalovanja ob nekoriščenju priložnosti in vrednotenja 
priložnosti. Pričakovano obžalovanje ob nekoriščenju priložnosti se je kot mediatorska 
spremenljivka odnosa med razliko v privlačnosti med priložnostima in verjetnostjo koriščenja 
priložnosti pokazalo tudi v študiji Tsirosa (2009), v študijah Arkesa idr. (2002) in Liu idr. 
(2011) pa se je kot mediator pokazalo vrednotenje priložnosti.  
Rezultati trenutne raziskave se skladajo z ugotovitvami dosedanjih študij, ki so odkrile, 
da gre pri vztrajanju v neaktivnosti pri odločanju za kompleksen pojav, pri kateremu so 
pomembni tako kognitivni kot motivacijski dejavniki. Ugotovitve trenutne študije so skladne 
z modelom odločanja, ki poleg upoštevanja (ekonomskih) prednosti in izgub, ki jih prinaša 
določena izbira, upošteva tudi čustvene posledice odločitev (Bell, 1982; Loomes in Sugden, 
1982). Ker je posameznik nagnjen k izogibanju občutka izgube (Kahneman in Tversky, 1979), 
se poskuša občutkom izgube, ki mu jih priložnost prinaša, izogniti, zaradi česar po eni strani 
nižje vrednoti ponujeno priložnost (s čimer si osmisli nekoriščenje priložnosti) (Arkes idr., 
2002; Kumar, 2004; Zeelenberg idr., 2006), po drugi strani pa se nagiba k koriščenju 
priložnosti, da v prihodnosti nekoriščenja ne bo obžaloval (Tykocinski idr., 1995; Tykocinski in 
Pittman, 1998; Tykocinski idr., 2004). Končna odločitev posameznika bo odražala tisto izbiro, 
za katero posameznik meni, da mu bo prinesla največ (psiholoških in ekonomskih) koristi.  
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Ker gre torej za kompleksen pojav, ki v različnih študijah podaja različne rezultate, je 
težko zaključiti, kateri so tisti dejavniki, ki bodo ne glede na predstavljeno situacijo 
posameznika privedli do vztrajanja v neaktivnosti pri odločanju. Po vsej verjetnosti dejavniki 
med seboj delujejo komplementarno in ne izključujoče (se ne izničujejo), zaradi česar na 
zaznano vztrajanje v neaktivnosti močno vplivajo tudi drugi situacijski dejavniki, ki so 
specifični za določen scenarij. Dejavniki, ki so se v študijah pokazali kot pomembni 
napovedovniki pojava, so lahko (ob določeni izraženosti) zadostni, ne pa potrebni za 
nastanek pojava. To bi pomenilo, da trenutna študija, kot že vse študije prej, tudi ta ne 
prinaša končnih zaključkov o vzrokih za vztrajanje v neaktivnosti pri odločanju. Kljub temu pa 
je dana raziskava pokazala, da relativni prispevek obžalovanja in vrednotenja priložnosti  
pojasnita precejšnji delež variance verjetnosti koriščenja priložnosti. Ne glede na to, da 
nobena študija do sedaj še ni odkrila enakih dejavnikov, ki vplivajo na pojav, pa ne moremo 
zaključiti, da se rezultati od drugih študij razlikujejo, saj je poleg trenutne študije le ena 
raziskava v svoje raziskovanje vključila vse dejavnike; študija Sevdalisa idr. (2006) je sicer 
prihajala do relativno podobnih zaključkov, vendar (kot večina drugih) ni opravljala 
mediacijskih analiz, ki nudijo poglobljen vpogled v delovanje vztrajanja v neaktivnosti pri 
odločanju, zato trenutna raziskava ponuja dober začetek sistematičnega in poglobljenega 




Ena ključnih pomanjkljivosti študije je, da je bila ta izvedena na podlagi izpolnjevanja 
(izmišljenih) scenarijev in ne na podlagi opazovanja dejanskega nakupnega vedenja, sploh 
zato, ker preučuje kompleksne psihološke konstrukte. Večina študij, ki je preučevala pojav 
vztrajanja v neaktivnosti, je pri preučevanju pojava sicer uporabila scenarije, vendar so do 
primerljivih rezultatov prihajale tudi raziskave, ki so pojav preučevale s pomočjo simulacij in 
opazovanja dejanskega nakupnega vedenja (Tsiros, 2009; Tykocinski idr., 2004; Tykocinski 
idr., 1995; Wood idr., 2017). 
Uporaba scenarijev lahko na posameznikove odgovore vpliva na različne načine. Najbolj 
očitna pomanjkljivost uporabe scenarijev je, da morajo udeleženci podajati mero izraženosti 
določenih dejavnikov, ki pri posamezniku načeloma delujejo nezavedno, zaradi česar lahko 
že samo razmišljanje o njihovi izraženosti vpliva na posameznikovo odločitev. Temu se delno 
izognemo s predstavitvijo scenarija v dveh delih (s čimer ločeno sprašujemo o občutkih, ki se 
navezujejo na neizkoriščeno in trenutno priložnost), vendar lahko že samo ozaveščanje npr. 
doživetega obžalovanja v prvem delu izpolnjevanja scenarija pri posamezniku vpliva na 
razmišljanje o tem, kakšno obžalovanje pričakuje, če priložnosti tudi tokrat ne izkoristi v 
drugem delu izpolnjevanja scenarija. Arkes idr. (2002) so sicer ugotovili, da vrstni red 
izpolnjevanja izraženosti dejavnikov na posameznikove odgovore nima učinka, vendar pri 
udeležencih niso preverjali izraženosti pričakovanega obžalovanja.  
Raziskovanje na podlagi scenarijev pomeni tudi, da merimo posameznikove namere in 
ne dejanskega vedenja, kar lahko vpliva na zunanjo veljavnost in posplošljivost rezultatov. 
Kljub temu, da se večina raziskovalcev strinja, da raziskave, ki preučujejo občutke 
obžalovanja s scenariji, dobro reflektirajo dejanske občutke obžalovanja (van Dijk in 
Zeelenberg, 2005), pa drugi ugotavljajo, da posamezniki precenjujejo predvidene občutke 
obžalovanja (Gilbert, Morewedge, Risen in Wilson, 2004), saj smo se ljudje bolj sposobni 
prilagajati čustvenim situacijam, kot si mislimo (Loewenstein, O’Donoghue in Rabin, 2003). 
Ko se odločamo o priložnostih, ki jih bomo koristili v prihodnosti, namreč ne upoštevamo, da 
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bodo kasneje na nas vplivali drugi situacijski dejavniki, saj je možno, da bomo v tem času že 
zamenjali svoje preference in preusmerili prioritete drugam (Sevdalis, Kokkinaki in Harvey, 
2008). Potrebno je tudi omeniti, da čeprav posamezniki pričakujejo več obžalovanja, kot ga 
dejansko občutijo, se še vedno odločajo na podlagi pričakovanih čustvenih odzivov, zato je 
ob preučevanju vpliva obžalovanja na posameznikovo odločitev koriščenja priložnosti tak 
pristop k raziskovanju popolnoma primeren.  
 
Predlogi za nadaljnje raziskovanje 
 
Trenutna raziskava je ponudila boljši vpogled v dosedanje raziskave in doprinesla k 
razumevanju pojava, ki je za posameznika relevanten pri sprejemanju vsakodnevnih 
odločitev. Ker je bil primarni cilj raziskave osmišljanje preteklih raziskav, trenutna študija ni 
vključevala dodatnih dejavnikov, ki bi pojav lahko povzročale, vendar je pregled dosedanjih 
študij nudil tudi nova zanimiva vprašanja za nadaljnje raziskovanje. 
Pomemben vidik informacijske vrednosti priložnosti, ki je študije do sedaj še niso 
raziskale, je posameznikova namera aktivnega iskanja podobnih priložnosti. Že Tykocinski in 
Pittman (1998) sta pri preučevanju pojava ugotovila, da posamezniki spontano navajajo, da 
priložnosti niso koristili, ker bodo priložnost aktivno iskali drugje. Posamezniki namreč lahko 
ocenijo, da se, če je bil produkt v preteklosti ponujen za manj denarja, podobna priložnost 
lahko ponovno pojavi, zato lahko z odlašanjem priložnosti le izvajajo samonadzor (Arkes idr., 
2002; Zeelenberg idr., 2006). Namero aktivnega iskanja podobnih priložnosti sicer posredno 
preučujemo preko merjenja vrednosti, ki jo posameznik pripisuje določeni priložnosti (saj bo 
posameznik, ki čaka na ponovno ugodno priložnost, trenutni priložnosti pripisal nižjo 
vrednost), vendar pri tem zapostavljamo ozadje posameznikove odločitve, tj. kateri so 
mehanizmi, s katerimi se spoprijema s trenutno višje zahtevano vrednostjo priložnosti. Glede 
na to, da so raziskave pokazale, da unikatnost priložnosti zmanjšuje vztrajanje v neaktivnosti 
pri odločanju (Zeelenberg idr., 2004), je posameznikova zaznava, da se podobna priložnost 
lahko pojavi v bližnji prihodnosti, lahko odgovorna za posameznikovo nekoriščenje trenutne 
priložnosti. 
Ker o pojavu trenutno še ne vemo dovolj, je pomembno, da nadaljujemo s 
preučevanjem specifičnih situacij, ki pojav sprožajo v večji meri, zato je ključno, da tudi 
nadaljne raziskave nudijo vpogled v delovanje dejavnikov v različnih eksperimentalnih 
pogojih. Poleg tega bi bilo pomembno preučiti, kako dejavnik vrednotenja priložnosti vpliva 
na dobrine, ki niso denarne. Premalo vemo tudi vplivu osebnostnih lastnosti na vztrajanje v 
neaktivnosti pri odločanju. Ker se udeleženci odločajo na podlagi predvidenih čustvenih 
odzivov, bi bilo smiselno preučevati tudi pričakovane pozitivne čustvene odzive, ki jih 
prinašajo priložnosti, saj so te za posameznika ravno toliko pomembne kot obžalovanje, zato 




Natančnega vzroka za nastanek vztrajanja v neaktivnosti verjetno ne bomo nikoli uspeli 
opredeliti, saj je pojav odvisen od mnogih sovplivajočih dejavnikov. Rezultati dosedanjih 
raziskav vzrokov vztrajanja v neaktivnosti so zato med seboj neenotni oz. si celo 
nasprotujejo. Namen raziskovalne naloge je bil pregled dosedanjih raziskav na področju 
vztrajanja v neaktivnosti in po pregledu najpogostejših napak preteklih raziskav oblikovati 
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načrt raziskave, ki bo vključevala vse relevantne dejavnike, ki lahko vplivajo na pojav 
vztrajanja v neaktivnosti. Rezultati raziskave podpirajo razlago, da na vztrajanje v 
neaktivnosti vpliva vrednotenje priložnosti, saj so posamezniki trenutno priložnost zaznavali 
kot manj vredno, če so bili v preteklosti soočeni z bolj ugodno priložnostjo. Rezultati 
podpirajo tudi ugotovitve, da so za nastanek pojava pomembne protidejstvene misli, saj se 
posamezniki izogibajo obžalovanju, za katerega mislijo, da ga bodo občutili, če tudi tokrat 
priložnosti ne bodo izkoristili. Tudi v trenutni raziskavi se je torej pokazalo, da gre pri 
vztrajanju v neaktivnosti za večplasten pojav, na katerega vplivajo tako kognitivni kot 
motivacijski mehanizmi.  
Pri raziskovanju pojava vztrajanja v neaktivnosti hitro dobimo občutek, da nas pretekle 
izkušnje neprestano preganjajo oz. da se lahko hitro ujamemo v zanko iracionalnih odločitev. 
Razumeti moramo, da pri preučevanju pojava odločitve glede koriščenja priložnosti izoliramo 
od drugih dejavnikov, ki vplivajo na posameznika in so prisotne v vsakodnevnem odločanju. 
O tem priča že številčnost do sedaj odkritih situacijskih dejavnikov, ki na pojav vplivajo. Pri 
vsakdanjem odločanju se ponavadi odločamo med več izbirami, prav tako v večini primerov 
težje primerjamo priložnosti med sabo, saj npr. pozabimo točno vrednost ponudbe, s katero 
smo se soočali v preteklosti in ne upoštevamo drugih podrobnosti, ki so priložnost 
spremljale. Kljub temu, da posamezniki nismo popolno racionalna bitja, pa smo skozi leta 
razvili mehanizme, ki nas obvarujejo pred zavedanjem, da smo v določenih trenutkih sprejeli 
nekoliko slabše odločitve. Razvili smo strategije, s katerimi uravnavamo čustva in prilagajamo 
svoje vedenje, prav tako pa nismo le pasivne žrtve zunanjih dejavnikov, temveč z izvajanjem 
samonadzora aktivno iščemo podobne priložnosti, ki nam bodo omogočile želene koristi. 
Tako lahko tudi vztrajanje v neaktivnosti zaznavamo ne kot iracionalno, temveč 
prilagoditveno vedenje, saj posameznika obvaruje pred negativnimi izkušnjami in ga kljub 
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